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Aguerrebere, Sancor Seguros
crecio 24% sus ventas en
el primer semestre del ano
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Impacto publicitario

Un socio, un amigo

Por José Luis Urse
Vicepresidente de CUAPROSE

ecientemente comenzo
una campafia publici-
taria que resalta la im-

portanciadelaintervencién del
Corredor Asesor de Seguros en
el mercado y muchos clientesy
amigos nos expresaron su agra-
do por los spots publicitarios.
Esta campafia fue impulsada
desde la Federacién de Aseso-
res Profesionales de Seguros
del Uruguay (FAPROSU), que
nuclea alastres agremiaciones
de corredores, APROASE, Cir-
culo de Agentes del Uruguay y
CUAPROSE.

Compromiso
Llevé mucho tiempo, esfuerzo,
varias reuniones de trabajo y
asesoramiento, pero fue un lo-
gro importante donde hubo un
compromiso de muchos corre-
doresyelapoyode algunas em-
presas de seguros del mercado.
El mercado de seguros en el
Uruguay se canalizaen un 90%
atravésde los corredores aseso-
res, pero han aparecido desde
hace afios, diferentes modali-
dades de venta, como lo fueron

El 90% de los
seguros se
canalizan a
través de los
corredores

en su inicio los call centers,
copias de paises desarrollados,
con mucha densidad poblacio-
nal, donde no es facil llegar con
el micro seguro. Luego, con los
avances tecnolégicos, se han
ido creando otras formas de
comercializacion.

Algunas instituciones fi-
nancieras del mercado y que,
através de préstamos, exigen a
sus clientes contratar los segu-

UL

Vicepresidente de CUAPROSE, José Luis Urse

ros con las mismas, en algunos
casos aplican mecanismos ex-
torsivos, que han sido denun-
ciados.

Tranquilidad y seguridad

Recuerdo que hace varios afios
el entonces Banco Comercial
lleg6 a montar un Departamen-
tode Seguros, porque se tiene la
Optica de que el seguro es una
venta como de cualquier pro-
ducto. Estamos hablando de
un intangible, donde lo que se
ofrece es la tranquilidad y se-
guridad de que al momento de

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

El seguro es
un intangible
que ofrece
tranquilidad
y seguridad

necesitar orequerir un servicio
ante un evento fortuito, alguien
lerespondayloacompafie para
poder ser indemnizado. Y por
supuesto, brindar el producto
que mas se adecue asu circuns-
tancia.

A mi entender, y el tiempo
asi lo va corroborando, toda
venta de seguros sin la inter-
vencion de un asesor profesio-
nal tiende a no perdurar en el
tiempo, por muchos motivos.
Quienes estamos en este am-
biente sabemos lo que implica.

Competitivo

Estamos inmersos en un mun-
do competitivo. En nuestro
pais existen quince compafiias
de seguros. Sin duda, desde la
direccién y las matrices, trac-
cionan paraquelas mismas ob-
tengan cada vez mas clientes,
vendan més, inventando meca-
nismos de todo tipo. Casi todas
ofrecen los mismos productos,
porloqueenuninicio, del cual

por suerte también pasamos,
se generd una la guerra de pre-
cios. Luego, se fueron agregan-
do servicios y todas, para estar
alineadas, fueron haciendo lo
mismo, pero légicamente eso
tiene un costo.

Equilibrio
El tema es que la mayor car-
tera, en general, de todas las
compafiias de seguros, es la de
vehiculos. Esta comprobada la
alta siniestralidad existente.
Por lo tanto, se tomo la inicia-
tiva de ir a un valor adecuado,
porque para hacer sustentable
unacompaifiaes necesario que
los numeros cierren equilibra-
damente.

Hasta no hace mucho, una

Se exponen los
productos que

se adaptan mejor
a cada persona

0 empresa

empresa multinacional, en su
pais de origen, no canalizaba
los seguros a través del canal
de corredores independientes,
sino mediante oficinas y repre-
sentantes exclusivos. Esto con-
llevo, a que aquellos corredores

que no tenian acceso a poder
ofrecer dichos productos, bus-
caran a otras compafiias, por
lo que esto hizo que también
esa realidad cambiara ya que
percibieron que abriendo y ca-
nalizando la venta a través de
corredores asesores profesio-
nales, comercializaban mejores
productos, vendian mds y a su
vez el costo de funcionamiento
era menotr.

El Corredor
enfrenta los
desafios en
pro de mejorar
Sus servicios

Esinteresante ver que aque-
llas compaiiias que valoran al
asesor profesional, y posibili-
tan que toda comercializacién
de segurosserealice atravésde
este canal, es porque analiza-
ron cudl es el verdadero canal,
sininnovar. También se aprecia
que hacen reuniones de trabajo
por sectores del pais, y no solo
escuchanlo que el Corredor les
hace saber, sino que llevan a la
realidad, de ser posible las in-
quietudesy esto conllevaa méas
y mejores ventas.

Nuevos desafios
El Asesor profesional compro-
metido con esta profesion, lo
hace con mucha pasion, y esta
las veinticuatro horas del dia,
todoslosdiasdel afio al servicio
y atencidn de sus clientes. Asu
vez, invierte en tecnologia para
iracompaifiando los nuevos de-
safios, siempre en pro de me-
jorar el servicio. Es quién, por
asi decirlo, ingresa a la propia
casa del cliente y le hace saber
de los riesgos, y les expone los
productos que mejor se adaptan
a cada persona o empresa.
Laposibilidad de acceso a di-
ferentes opciones que facilitan
el propio cierre de un contrato
de seguros, ahorrando un alto
costo operativo, que de otra
forma deberia crear o contar
con una infraestructura muy
importante. Entendemos que
aun deberian abordar un mejor
desarrollo informatico, y algu-
nas lo vienen haciendo.

Agradecimiento

Es justo reconocer, destacar y
agradecer a las compafiias de
seguros que nos apoyaron en
este esfuerzo econémico impor-
tante, que a nuestro entender
fortalece el mercado de seguros
en general. Es que la tarea para
el crecimiento del mercado ase-
gurador debe desarrollarse en
forma conjunta. @
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En relacion al mismo periodo de 2022

Aguerrebere, Sancor Seguros crecio 24%
sus ventas en el primer semestre del ano

ancor Seguros registra un
Ssostenido proceso expansi-

voensudiversificadacartera
de coberturas, al punto que en el
primer semestre del afio crecié 24%
en relacion al mismo periodo de
2022, afirmé su Gerente Comercial,
Leonardo Aguerrebere.

El ejecutivo ejemplificé que el
ramo Automoviles crecié 35%, res-
pectoal 2022.

Destacd, en otro plano, que el
equipo de colaboradores de la ase-
guradora “hasido el pilar de nues-
trodesempefio amalgamadoauna
propuesta de valor y servicio”.

Aguerrebere enfatizé que la
estrategia de la organizacion se
centra “en el servicio, tanto para el
cliente como para el corredor. Se
basa en nuestra cultura de puertas
abiertas, en la accesibilidad del
corredor a todos los niveles de la
empresa y en una relacion de cer-
cania”.

¢Qué comportamiento comercial
ha registrado Sancor Seguros

en el primer semestre del afio y
que perspectivas visualiza para
lo que resta de 2023?
Hemosexperimentado un excelen-
te primer semestre en lo que tiene
que ver con la venta, donde hemos
logrado crecer en forma diversifi-
cadaun24% versus mismo periodo
afio anterior. Esto se mantiene en
linea con la performance de nues-
tro primer trimestre donde yasupe-
rabamos el crecimiento medio de
mercado. Lasegunda parte del afio
representa un desafio importante
dada la estacionalidad natural de
nuestromercado, perotambién nos
encuentra con muchas iniciativas
y oportunidades comerciales que
nos dan optimismo para cerrar el
ejercicio con un importante creci-
mientoorientado alarentabilidad.

Leonardo Aguerrebere, Gerente Comercial de Sancor Seguros

¢Qué ramos se potenciaron?

Los motores que han potenciado
nuestro crecimiento han sido:
Automdviles-el ramo registra un
crecimiento del 35% con respecto
al 2022- y se debe tanto a factores
externos como internos de nuestra
empresa. Externamente se viene
dandounareadecuaciondelospre-
ciosde mercadoal alzamasalinea-
dos a unatarifa técnica acorde ala
realidad siniestral. Internamente
dicha adecuacién de mercado estd
acorde al trabajo que en Sancor ve-
niamos realizando sobre nuestra
tarifa en los dos ultimos afios y a
nuestra politicade precios estables.
A ello debemos sumar la potencia
de nuestra fuerza de ventas que
con su apoyo reconoce dicha es-
tabilidad tarifaria exenta de cam-
bios abruptos que distorsionen su

operativa.Y lo mds importante un
buen nivel de servicios sobre todo
alahoradegestionarlossiniestros.
Lapotente performance comercial
que comentaba en la pregunta ini-
cial estd basada en importantes
crecimientos en ramos como Ries-
gos Varios, Cauciones y Garantias
de Alquiler con un crecimiento del
70% en esta ultima. En Vida crece-
mosun22%yenSegurode Crédito
un 33%. A ello se suman los creci-
mientos en los ramos de Incendio,
RCyRoboentreotros. Esta diversi-
dad decrecimientonosaseguraun
adecuadomixdecarteradecaraal
resultado.

éQué importancia le atribuye

al equipo de trabajo en este
proceso de expansion?

En este camino, el equipo de cola-

La compaiiia marca un diferencial en este producto

boradores de Sancor UY ha sido el
pilar de nuestro desempefio amal-
gamadoauna propuestadevalory
servicio. Alineados al cumplimien-
to de nuestros objetivos estratégi-
cosydispuestosasuperarlosdesa-
fios que el mercado en competencia
nos presenta todos los dias. Con-
tamos con recursos formados en
nuestra empresa que han recibido
latransferencia de conocimientoy
obtenido la experiencia necesaria
para capitalizar, corporativay per-
sonalmentelasoportunidades que
el negocio genera.

¢En qué medida la fidelizacion
de la fuerza de ventas es uno

de los ejes clave de gestion de
Sancor Seguros?

Nuestra estrategia se basa en el
servicio, tanto parael cliente como

para el corredor. Se basa en nues-
tra cultura de puertas abiertas, en
la accesibilidad del corredor a to-
dos los niveles de la empresay en
una relacion de cercania. Nuestro
equipo recorre permanentemente
el pais compartiendo sus planes,
sus resultados, escuchando al co-
rredory dandole certeza de cuél es
elrumbo que seguimos. Presentan-
do nuevos productos, liquidando
siniestrosdeagroenel campojunto
al productor. Honrando la esencia
misma del Grupo Sancor.

Sancor Seguros tiene un rol
protagonico en materia de
coberturas agricolas. ¢(Como
respondiéo la organizacion
frente a la severa sequia que
afecto al pais?

Con 310.000 hectareas aseguradas
Sancor Seguros es, sin dudas, un
referente en materia de seguros
agricolas. Luego de una campafia
que fuelamejor de nuestrahistoria
en Uruguay en materia de seguro
de cultivos, en la actualidad nos
toca afrontar las consecuencias
de la peor sequia en la historia del
pais que ha generado una pérdida
de casi 2 puntos de PBI. Hoy dia
estamos culminando el pago de
indemnizaciones por un total de
USD25.000.000. Esto muestracla-
ramentelavolatilidad delosriesgos
climéticos y laimportancia de que
los productores adopten una cultu-
ra permanente de contratacion de
seguros, nosolocuandohayunmal
prondstico climatico para el afio.
Aqui también estamos brin-
dando un alto nivel de servi-
cio visitando absolutamente
toda el area afectada junto a
los productores y sus técnicos.
Estaeslaunicaformadegarantizar
alaseguradounaliquidaciénjusta
yacorde asus dafios. @

Seguros de Viaje que cubren adecuadamente los riesgos

Leonardo Aguerrebere fue consultado sobre el comportamiento que tiene
el Seguro de Viaje de Sancor Seguros y cuales son sus principales fortale-
zas. El ejecutivo explico que Post pandemia, en octubre 2022, adquirimos
un sitio de venta web especializado en este tipo de productos llamado
Aseguro Mi Viaje, que nos permitié acelerar nuestra entrada al mercado
y a la vez tener una curva de aprendizaje en un corto lapso de tiempo de
manera de lanzar productos previamente testeados. Estamos poniendo a
disposicion de los clientes y de nuestros corredores coberturas adapta-
das a las necesidades de cada perfil de viajero, de manera de cubrir ad-
ecuadamente su riesgo. Hoy dia nos bombardean todo tipo de ofertas de
asistencia en viaje, donde lo Gnico que se menciona es que es “el mejor
costo por dia”, sin hacer mencion a la importancia de estar bien asegu-
rados. Por ejemplo, no es responsable ofrecer a una persona de mas de
50 afios una cobertura con tan solo USD 500 de prexistencia. Nuestra

propuesta parte primero en ofrecer capitales diversos y pensados segun
el tipo de destino y pasajero, pregonando la importancia de contar con
montos adecuados para cubrir prexistencias y con coberturas adicionales
ya incluidas en el producto base, como por ejemplo embarazo y practi-
cas deportivas amateur o internacion por COVID. Esto es un diferencial,
al igual que contar con capitales asegurados que son por cada evento y
no para la totalidad del viaje, lo que garantiza al pasajero contar siem-
pre con el 100% del capital disponible. Ofrecemos opciones que cubren
hasta los 99 afios de edad del pasajero en materia de asistencia y hasta
85 afos la prexistencia. Incluimos la compensacion por demora o pérdida
de equipaje. Nuestro producto de Larga Estadia para viajes de mas de 60
dias es el mas competitivo del mercado, ademas de contar con opcion
anual. Estamos muy conformes con la muy buena devolucidn de nuestros
corredores al respecto.
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APROASE genera sinergias que buscan
la maxima capacitacion del Corredor

PROASE desarrolla proacti-
A\aras dindmicas que apuntan
la maxima profesionaliza-
cion y jerarquizacion del Corredor
Asesorde Segurosy, enconsonancia
conestalineadeaccién, organizata-
lleres y cursos de capacitacion que
tienenunaltopoderde convocatoria.
Su Presidente, Lorenzo Paradell y el
Secretario General, Matias Stagnari,
explicaronal SuplementodeSeguros
deElObservadorlos principales pro-
cesos que pautan la gestion de la or-
ganizacionempresarialyabordaron
otros topicos inherentes al mercado
asegurador.

&Qué comportamiento registra en
estos momentos la plaza de
seguros?
LP. Para la gestion del Corredor, la
plaza sigue mostrando signos de
estabilidad. Se percibe claramente
que existen sectores que registran
un sostenido movimiento, como
por ejemplo la industria de la cons-
truccion, al tiempo que la venta de
vehiculos 0 kilémetro mantiene un
interesante comportamiento. Sin
embargo, en otras areas de la activi-
dad econdmica no ocurre lo mismo.
MS. Hubo un proceso post pan-
demia que se percibid claramente
porque irrumpieron en el mercado
muchos proyectos de inversion, es-
pecialmente através de la Comisién
de Aplicacion de la Ley de Inversio-
nes (COMAP). En un principio estos
procesos son dindmicos y con el
tiempodecantanun poco.Comparto
plenamentelasexpresionesde Para-
dell en el sentido de que el mercado
se encuentra estable a esta la altura
del aflo. Esperamos que se reactive
en el curso de los proximos meses.
Debemos destacar que trabajamos
en un mercado asegurador solido y
confiable.

éCual es el panorama en materia
de coberturas de Responsabilidad
Civil?

LP. Existen muchos seguros téc-
nicos, como en la industria de la
construccion. Antes era muy poco
frecuente quelasempresascontrata-
ransegurosenesesector yhoyesun

Secretario General de APROASE, Matias Stagnari y Presidente, Lorenzo Paradell

proceso inevitable. En laactualidad
se contratan los seguros Todo Ries-
go Construccion, Responsabilidad
Civil, Fianzas, etc. Asu vez, creciola
ventadelos Seguros de Viaje porque
el uruguayo viaja ahora mucho mas
al extranjero.

¢APROASE contintia generando
instancias de capacitacion que
contribuyen a jerarquizar la
actividad del corredor en un
mercado muy competitivo?
LP.Tenemos una Comision de Capa-
citacion muydindmica, queesteafio
ha desarrollado una actividad muy
fructifera. Estamos muy gratificados
porque estas instancias han tenido
un alto nivel de convocatoria por
partedelossociosdelainstituciény
delos no socios. La Comision de Ca-
pacitacionestdintegradapor: Matias
Stagnari, Natalia Olij, Alicia Chiesa,
Claudia Rossi, Sergio Keidanski, y
Laura Gomensoro desde la secreta-
ria. Se estructurd un programa de
talleres presenciales y también por
zoom, con lo cual, en este ultimo
formato de comunicacion, se llegd
a los profesionales del interior. Los
logrosalcanzadosse deben al mérito
delos integrantes de la Comision de
Capacitacion, quienes han buscado
buenos expositores. Precisamente,
losexperimentadosdisertanteshan
sabido transmitir con mucha clari-
dad sus conocimientos, lo cual ha
generado satisfaccion en los distin-
tosauditorios.

MS. Esteafioacordamosrealizar
dos grandes talleres anuales pre-
senciales enfocados en los sinies-
tros emblematicos: Villa Biarritz y
Punta Shopping. El primero se llevo
acaboelpasado6dejulioyaborddel
temaRiesgosy Copropiedades. Tras
laexposicién del prestigiosoliquida-
dorIng. Pedro Monterroso, quiénnos
acercémuchoalosdistintostiposde
siniestros, se desarrolld un positivo
trabajo en equipo que contribuyo a
revitalizar el contacto entre colegas.
Realizamos también unaversiénon
line del mismo taller, con una me-
todologia un poco distinta, para los
colegas del interior. Tuvimos muy
buen alcancey esto es muy positivo.
En el restante taller presencial, pre-
visto para este afio, se hard un abor-
daje del incendio ocurrido en Punta
Shopping. La idea es potenciar afio
a afio los procesos de capacitacion.
Nuestra Agrupacion apunta enton-
ces a una mejor profesionalizacion
del Corredor de Seguros.

LP.Complementandolasafirma-
cionesdeMatiasquierodestacarque
se registra un cambio en el tipo de
materialesqueseutilizanenelsector
de la construccion. Por ejemplo, se
construird un edificio de madera 'y
esta es una nuevarealidad que pue-
deentoncescambiarel montodelas
primas. Se encaran, en algunos ca-
sos, construccionesmaslivianasque
pueden ser mds inflamables.

éLos devastadores siniestros

Agrupacion de Profesionales

APROASE

Agrupacis e Prodesisnakes Asesens en e

Asesores en Sequros

CONTRATE SUS POLIZAS DE SEGUROS A TRAVES DE UN PROFESIONAL ASESOR

DE SEGUROS

Solo asi obtendra:

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

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

Colonia 1007 Piso 2 - Tel. 29002553 / Fax 29025072

E mail: aproase@aproase.com.uy
www.Aproase.com.uy

ocurridos en los tltimos tiempos
han generado un mayor interés
asegurador en diversos sectores
de lasociedad?
LP.TraselsiniestroocurridoenVilla
Biarritz se generaron miles de con-
sultas, pero no se concretd un alto
numero de nuevas coberturas. Es
que mucha gente, aun cuando las
primas sean muybajas, no invierte
enuna pdliza que defienda su patri-
monio y le aporte tranquilidad en
términos familiares. Si una persona
divideloquecuestaunsegurodein-
cendio para un edificio por la canti-
dad deunidades que tiene el mismo
percibe claramente que el costo de
un seguro por apartamento es mi-
nimo. Antes las primas superaban
eluno por mily hoy tenemos primas
del 0,20 0 0,15 y sin embargo a mu-
chas personas les cuesta suscribir
unapdliza.

éQué panorama se presenta, en
términos de coberturas, tras la
fuerte sequia que afecto al sector
agropecuario?

MS. Creo que habrd un antes y un
después en las coberturas de ren-
dimiento. Si bien la oferta estard de
alguna manera limitada porque el
sector reasegurador marca ahora
otras condiciones, en términos de
contratos, el productorasumirdcada
vez maslaimportancia querevisten
los seguros de rendimiento. En este
escenario, muchos productores que
antes no contrataban esas cobertu-
ras, ahora realizan consultas sobre
eltema.Lascompariiastendranque
hacer un esfuerzo importante para
conseguirlos reasegurosy asi poder
cubrir el mercado local. Ojald que se
pueda asegurar al maximo, sobre
todo en lo que respecta a los adicio-
nales. Es que el cambio climdtico
es una realidad y de un afio para el
otro se pueden generar situaciones
imprevisibles adversas. Ahora los
productores estan tomando mas
recaudos frente a esta situacion por
lo que seguramente en el futuro cer-
cano habrd una mayor drea agricola
asegurada.

éParadell, como califica los pro-
cesos de gestion que desarrolla
FAPROSU?

LaFederacidnestdtrabajandoabuen
ritmo. Se registrd recientemente

una renovacion de autoridades, en
el marco de una resolucién interna
institucional que estipulé cargos
rotativos. De esta manera la nueva
directivadelaorganizacion, integra-
da por APROASE, CUAPROSE y el
Circulode Agentesdel Uruguay, esta
conformada por:

Gonzalo Trias (Circulo de Agentes
del Uruguay) Presidente; Daniel
Abal y Daniel Florines (Circulo

de Agentes); Juan Pablo Risso,
Esteban Bello y Matias Stagnari
por Aproase y Alberto Panetta,
Alejandro Izaguirrey Carla
Antonaccio por Cuaprose.

MS. Quierodestacarelmuybuentra-
bajo que han desarrollado las auto-
ridades de FAPROSU que ejercieron
funciones desde la creacién de esta
institucién. Se logré que APROASE,
CUAPROSE vy el Circulo de Agentes
del Uruguay conjugaran un mismo
objetivo. La Federacion comenzoé
pegando fuerte con su camparia pu-
blicitaria, que apunta a destacar los
valores profesionales y el alto nivel
de confianza que generan los corre-
dores y los agentes en el mercado
aseguradoruruguayo. Lainstitucion
buscaahorabajaratierramuchasde
lasideasqueimpulsaronsucreacion,
como la matriculacion del corredor.
Asimismo, se busca la maxima pro-
fesionalizacion del Corredor porque
esto le hace bien al mercado asegu-
rador y al cliente. El objetivo es que
el cliente tenga el seguro que real-
mente se ajuste a sus necesidades y
no se deje llevar por otras opciones
del mercado que solo apuntan a la
rentabilidad de sus negocios.

LP. La Federacion siempre tomo
decisiones por consensoyesteesun
valor a destacar. Si bien en algunos
temas existian matices conceptua-
les siempre prevaleci6 el consenso,
el pleno acuerdo. Se alcanzaron ni-
velesdearmoniaydeequilibrio, que
estimo se prolongaran en el tiempo
porque, en definitiva, estan las ins-
tituciones, perosonlaspersonasque
lasintegran quienes forjan el relacio-
namientoydesarrollansinergiaspo-
sitivas. Labuena relacién interinsti-
tucional e interpersonal permitird,
sin duda, alcanzar los importantes
objetivostrazadosporlaFederacion,
que redundaran positivamente en
el mercado y en el consumidor de
seguros. @

|
Paradell invito a participar
en VIl Cumbre del Seguro

El Presidente de APROASE, Lorenzo
Paradell, invit6 a los corredores a
asistir a la VIl Cumbre Iberoameri-
cana del Seguro, que se desarrollara
entre el 4 y el 5 de octubre en Mon-
tevideo. El ejecutivo resaltd que la
importante tematica sera expuesta
por reconocidos conferencistas de
Espafia, Argentina y Uruguay. El eje
expositivo sera: Por una Sociedad

Etica, Humana, Saludable, Justa y
Sostenible. La ceremonia inaugural
se cumplird el dia 4 en el Salon de
los Pasos Perdidos del Palacio Legis-
lativo, en tanto el dia 5 la actividad
se desarrollara en el LATU. La Dra.
Andrea Signorino sera la Presidenta
del encuentro. Participara Pasqual
Llongueras (Espafia) Secretario Gen-
eral de la Alianza del Seguro
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Amorin Batlle dijo que el organismo continuara apoyando fuertemente al agro

BSE, facturacion en el area previsional
totalizara este aino US$ 800 millones

afacturacién del Bancode
LSeguros del Estado (BSE)

len el drea previsional girara
esteafio en el eje delos US$ 800
millonesylas coberturas tradicio-
nales en el entorno delosUS$1.500
millones, dijo su Presidente, Dr.
José Amorin Batlle al Suplemen-
tode Seguros de El Observador.
Esto implica que el monto del
drea previsional esahoramasde
lamitad delaactividad totaldela
institucion, que se desglosa entre
Accidentes de Trabajoy la operati-
vaen competencia. Amorin Batlle
afirmd, en otro plano, que el BSE
continuara apoyando firmemente
al sector agropecuario.

éQué comportamiento ha regis-
trado el organismo en el primer
semestre del afio?

El Banco tiene un muy buen com-
portamiento en todas sus areas, ex-
ceptoeneltemarural. Elafio pasado
registramos una muy buena venta,
perotuvimosqueenfrentarunaseca
feroz. Empezamos enero pensando
que el costosiniestral se ubicariaen
el entorno de los US$ 30 millones,
pero la adversidad climadtica pro-
fundizé su proceso devastador y
terminamos pagando cerca de US$
100 millones de indemnizacién. En
determinadomomentoalgunosase-
gurados dudaban si el BSE podria
enfrentar esta situacion. Me llama-
ronvariosgrandes productoresyles
expresé en forma categorica que el
Banco iba a pagar como histérica-
mentelohizofrenteatodotipodesi-
niestros. Es un compromiso de una
institucion lider del mercado. Diji-
mos que ibamos a pagar todo entre
junio y julio. Estamos concluyendo

Presidente del BSE, José Amorin Batlle

los pagos porque se registraron en
algunos casos inconvenientes que
se centraron basicamente en com-
pletar datos.
Elmontoindemnizatorioascien-
de US$ 92 millones por cultivos de
verano. Ademads existen otros cul-
tivos afectados en varias zonas del
pais por lo cual la indemnizacion
totaliza unos US$100 millones. Una
parte de ese monto lo pagaran las
reaseguradorasy el Banco asumira
US$ 60 millones. Esel siniestromas
grandedelahistoriadel Uruguay. El
segundo semestre del afio seguira
siendoigualdebuenoqueel primero
enelrestodelascoberturas. Deesta
manera, cerraremosel balance 2003
conunimportantesuperavit. Esde-
cir, lasutilidades que normalmente
hubiéramos tenido, que es un poco
mas de US$ 100 millones, menos el
costoquegeneraronlossiniestrosen
elagro. Quierodestacar queelBanco
continuara apoyando al sector basi-
co de la economia del Uruguay que
es el sector agropecuario. La insti-
tucidn tiene el 60% de los seguros

del agro. En la proxima Exposicién
del Prado explicaremos en nuestro
stand los seguros de los cultivos de
verano y los cupos que tenemos en
ese segmento de coberturas.

¢El BSE siempre asume entonces
sus compromisos indemnizato-
rios?

Cuandoingreséal Bancomedijeron
quelafilosofiainstitucional eramuy
clara: siempre se paga un siniestro.
Existe una premisa muy contun-
dente,siunaaseguradoranoasume
SUS compromisos tiene que cerrar.
Tenemos la espalda que nos da un
patrimonio de US$ 700 millones y
US$ 8.000 millones invertidos en
diferentes operaciones rentables.
Por supuesto, tenemos también
obligaciones muy importantes, que
también se ajustan. Por ejemplo,
las jubilaciones que emanan de las
AFAP. Tenemos en esta drea que
pagar una determinada cifra, que
ajustamosanualmenteporelindice
medio de salarios. En la actualidad
cubrimosa100.000 personas, entre

losasegurados previsionalesactivos

(incapacidad y fallecimiento), y
los jubilados que tienen una renta
vitalicia y que estan comprendidos
en el sistema de las AFAP. En este
ultimo segmento crecemos todos
los afios en un nimero importante.
Lafacturaciénenel dreaprevisional
serd este afio de US$ 800 millonesy
la del BSE girard en el eje de los US$
1.500 millones. O sea, el monto pre-
visional es un poco mas de la mitad
detodalaactividad del Banco, entre
Accidentesde Trabajoymercadoen
competencia.

éEn el area Accidentes de Trabajo
y Enfermedades Profesionales

se registré una gradual rebaja
tarifaria?

La rebaja es del 25%, sin menosca-
bar, por supuesto, nuestra tradicio-
nalcalidad deservicio. Tenemosun
hospitalqueesunejemplonosoloen
Uruguay sino también en la regiéon
por sus altos estandares de presta-
ciones en rehabilitacién. El afio pa-
sadofacturamos US$300 millonesy
sinesarebajalafacturacién hubiera
ascendido a US$ 400 millones. Es
decir, bajamos US$ 100 millones el
costo a los empresarios uruguayos
que apuestan al pais.

¢Qué panorama exhibe el BSE
en materia de coberturas de
vida?

Es un sector que se mueve por-
que ahora la gente mira con ma-
yor preocupacion el futuro. Cada
vez mas el uruguayo percibe

que los seguros de Viday Ahorro
pueden ser un buen complemen-
tojubilatorio. De esta manera,
crece el interés de la gente por

En Uruguay nadie te da
mas seguridad.

las muy buenas coberturas que
ofrece el Banco, en términos de
seguridad y proteccién parael
asegurado.

¢En qué medida el BSE aggiorna
sus procesos tecnologicos?

En el drea de los seguros el tema
delatecnologiaesclave. Latrans-
formacién digital es un proceso
que no se detiene. Tenemos un
equipo muy profesional, cuya ac-
cidén serefleja en positivasinstan-
cias de mejora permanente. Debo
asimismo destacar que encontré
en el Bancounaenorme cantidad
de funcionarios comprometidos
con el Banco, que tienen la cami-
seta puesta. Inclusive, tenemos
una relacion muy fluida con el
sindicato. Es que en la medida
que todos apuntamos a un Banco
mejor las soluciones siempre se
asientan en el didlogo.

éComo califica el relaciona-
miento del Banco con los Agen-
tes y Corredores?

Son, sin duda, nuestros socios
estratégicos. Son los profesio-
nales que siempre asesoraran
bien al cliente ante la ocurren-
cia de un siniestro. Recien-
temente colaboramos que la
Federacidn, integrada por insti-
tuciones que nuclean a Agentes
y Corredores, la cual elaboré
una campafia publicitaria que
apunta a demostrar la impor-
tancia que tienen en el mercado
estos asesores profesionales.
Es que son una parte bien im-
portante de esta cadena sélida y
confiable que es el sistema asegu-
rador uruguayo. @

Informate més en bse.com.uy, llamando al 1998 o con tu Asesor de confianza.
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Sustenta el compromiso de facilitar la gestion del Corredor profesional

CASUR cumple 30 anos de sostenida
expansion en el mercado asegurador

ASUR cumplira el proxi-
‘ mo mes de setiembre 30

afios de reconocida y
fructifera presencia en el mer-
cado de seguros sustentada en
losvaloresdelaconfianza, dela
idoneidad y de sus altos estan-
dares profesionales. La Comi-
sién Directiva de la institucién
destacé en unadeclaracion que
“CASUR, primera cooperativa
de asesores de seguros en Uru-
guay, continua con su proceso
de apoyo y profesionalismo a
sus socios e integrantes de la
red, basado en la experienciay
el conocimiento del ramo de los
seguros en general. En momen-
tos en que el mercado estd tan
competitivo, CASUR reafirma
sus lazos con sus corredores y
los apoya en gestiones, conve-
nios y acuerdos con las distin-
tas compaiiias e instituciones”.

Crecimiento

Se especifica asimismo que “la
cooperativa ha crecido en nu-
mero de socios y se enfoca en
reforzar sus vinculos”. La de-
claracion de la Comision Direc-
tiva destaca finalmente que “el
proximo mes de setiembre cum-
pliremos nuestros primeros 30
afios, siempre con el compro-
miso de facilitar la gestion del
corredor profesional”.. ®

Sede de Casur

Ingresos del Grupo MIAPFRE crecen
un 15% en el primer semestre del ano

Los ingresos del Grupo MAPFRE
aumentaron un 15% en el primer
semestre del afio y se situan en
17.026 millones de euros, infor-
mo en Madrid la organizacion
global. El Presidente de MAPFRE,
Antonio Huertas, expresé que

la potencia que nos otorga la
amplia diversificacién nos estd
compensando las dificultades
que sigue teniendo el ramo de
automoviles debidas a la infla-
cién. Las primas en Iberia crecen
mas de un 20%, mientras que el
negocio de LATAM también sube
con fuerza; alli las medidas frente
alainflacion se adoptaron antesy
empiezan a verse en la evolucion
del resultado. MAPFRE RE, por
su parte, aporta una contribucién
muy notable al resultado.

Tendencia

Elincremento de los ingresos del
15% consolida la tendencia de los
ultimos trimestres y refleja, tanto
un aumento significativo de los
volumenes de negocio, como una

mejora de los ingresos financie-
ros. Las primas avanzan un 14,7%,
sin impacto relevante de los tipos
de cambio (a tipos constantes,

las primas suben un 15,1%). Este
crecimiento refleja una mejora
generalizada del negocio, con
incrementos del 11,2% en No Vida
y del 29,4% en Vida, principal-
mente debido al desempefio de
Espafia y Brasil. Estas primas
también se han visto impulsadas
por la renovacion por dos afios de
un programa de riesgos industria-
les en México, registrandose 307
millones de euros que correspon-
den al primer afio. Respecto a No
Vida, las primas se incrementan
mads de 1.130 millones de euros

en el primer semestre, con un
crecimiento del 14,8% en Segu-
ros Generales, 10,7% en Salud y
Accidentesy 4,4% en Autos. El
ratio combinado se situa en el
97,1% (-1,3 p.p.) y se mantienen
lavolatilidad y dispersién de
periodos anteriores marcados por
el escenario econdmico.

Seguros generales

Seguros Generales, con un ratio
combinado del 85,9% (-4,1 p.p.),
ha compensado la alta siniestra-
lidad que todavia experimenta

el negocio de Automoviles. El
ratio combinado de este ultimo
ha alcanzado el 106,2% (+1,1 p.p.),
pero mejora ligeramente respecto
amarzo de este aflo. En algunas
geografias, las subidas de tarifasy
eficiencias de gestion se empie-
zan a traducir en descensos del
ratio combinado de Automoviles.
Por su parte, Salud y Accidentes
presenta una mejora en el ratio
combinado respecto al primer se-
mestre del afio anterior, situdndo-
se en 100,4% (-1,9 p.p.). El resulta-
do financiero de No Vida alcanza
los 359 millones, con un aumento
de mas de 74 millones, equivalen-
te aun crecimiento del 26%. En
cuanto al negocio de Vida, las pri-
mas suben mas de 700 millones
impulsadas por el negocio de Vida
Ahorro en Espafia.

Mejoria

El resultado de este ramo se ha
beneficiado tanto de un buen
comportamiento técnico como de
los fuertes ingresos financieros,
especialmente en Latinoaméri-
ca. El ratio combinado de Vida
Riesgo continua situdndose en un
nivel excelente (82,9%). Todo ello
produce una mejoria en el resul-
tado técnico financiero de Vida
del 16,4%. Las primas de la region
LATAM crecen un 21,1%, mientras
que el resultado neto se sittia en
73 millones, con contribuciones
relevantes de México y Peru. La
emision en moneda local crece

en todos los paises, destacando
los crecimientos en México (32%),
Colombia (20%), Panama y Re-
publica Dominicana (13%) y Perti
(8%). El ratio combinado aumenta
hasta el 100,9% a causa de un
repunte en Seguros Generales que
se ve parcialmente compensado
por una mejora en el negocio de
Automdviles.

oo
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Negocio de Vida

El negocio de Vida y los ingresos
financieros continian mejorando
y contribuyendo muy positiva-
mente al resultado. En México, las
primas ascienden a 904 millones
de euros, con un crecimiento del
48,7%, impulsado por la renova-
cion del ya mencionado programa
de riesgos industriales y la favora-
ble evolucion del peso mexicano,
que se ha apreciado un 13%.

El resultado neto alcanzé los

21 millones, mejorando un 77%
frente al de junio 2022. El ratio
combinado se sitia en 96,9% (+2,5
p-p) debido principalmente al
ramo de Salud & Accidentes. En
Peru las primas alcanzan los 356
millones, con un crecimiento del
10,3%, mientras su resultado neto
se situd en 17,7 millones.

El ratio combinado del pais subio
hasta102,2% en el semestre,
debido tanto a las consecuencias
climatoldgicas del Nifio Costero,
como a los disturbios sociales por
lainestabilidad politica que han
tenido una incidencia especial en
el ramo de Seguros

Generales. En Estados Unidos
aumento el volumen del negocio,
apoyado en la actualizacion de
tarifas. @
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El orgullo

orredores y Agentes he-
mos coexistido durante
muchos afios, mante-
niendo nuestras diferencias.
Somos competidores y colabo-
radores; a veces defendemos los
mismos intereses y otras veces
intereses opuestos, somos ami-
gosyenotrasocasiones adversa-
rios. Nos ha costado mucho tra-
bajar juntos, ya que, en nuestra
profesion, compartimos territo-
rialmente o efectivamente a los
asegurados o nuestros clientes.
Hace unos afos se reunieron
las tres Agrupaciones de Segu-
ros: Aproase, Cuaprosey Circulo

Un trabajo

conjunto por
intereses que
son comunes

de Agentes de Seguros del Uru-
guay con el fin de crear la Fede-
racion de Asociaciones de Profe-
sionales en Seguros del Uruguay
(FAPROSU). Este afio festejamos
su nacimiento, su primer afio de
vida con personalidadjuridica,y
un trabajo que estd dando frutos.

un hecho histérico

Muchos de nosotros, Corredo-
res, Agentes, Agrupaciones,
hemos colaborado, con trabajo
y con aportes econdémicos, para
que este hecho historico, de la
Fundacién de la Federacion, sea
una realidad.

El hecho de conectarnos, de
conocernos, ha dejado de ma-
nifiesto, que debemos vernos

= b

como colegas de profesion.
Debemos luchar por un sis-
tema ético de seguros, don-
de no debemos disputar-
nos los mismos clientes.

Presidente del Circulo de Agentes del Uruguay, Daniel Abal

Debemostrabajar para quela po-
blacion entienda la importancia
de tener un buen seguro y por un
pais con conciencia asegurado-
ra.

Union

Por esta razén nos unimos,
para formarnos, para colaborar,
para compartir nuestro trabajo.
Siempre habra Asesores que solo

de pertenecer a FAPROSU

piensen en su interés particular,
pero somos muchos, la mayoria,
que creemos en el Seguro, en
sus fundamentos técnicos, en
su funcién social, que sea una

Luchar por
un sistema
ético de
seguros

herramienta reparadora, el me-
dio eficaz para la proteccion de
los individuos frente a las con-
secuencias delos diferentesries-
g0s.

Nuestro trabajo en la Fede-
racién es capacitar, compartir
experiencias, sumar jornadas
tedricas, evitar desaciertos, sub-
sanar errores, guiar o sancionar
en caso de ser necesario.

Hoy Agentes y Corredores
después de la creacién de la Fe-
deracidén, nos hemos unido, co-
laborando y trabajando en con-
junto, por intereses comunes,
es un orgullo de pertenecer a
FAPROSU.

Va un agradecimiento enor-
me, de todos los integrantes del
Circulo de Agentes de Seguros
del Uruguay, para todos los que
trabajaron estos afios en la Fe-
deracion.

Presidente: Fernando Ca-
ballero; Vicepresidente, Gon-
zaloTrias; Secretario, Lorenzo
Paradell; Tesorero, Daniel Abal;
Vocales, Cecilia Olivera, Osvaldo
Barros, Juan Manuel De Freitas,
Juan Pablo Risso y Esteban Be-
llo.®

La importancia que revisten los Seguros para el Hogar

Ante un siniestro de impor-
tantes magnitudes como un
incendio, explosién por un es-
cape de gas o derrumbe en un
edificio o casa es clave contar
con una cobertura de seguros
correcta y eficiente que ayude
aminimizar las pérdidas ma-

teriales. Aunque la ocurrencia
de estos siniestros es muy
baja, cuando suceden suelen
ser devastadores en costos de
bienes muebles, inmuebles y,
ni que hablar, cuando invo-
lucran vidas humanas. En la
mayoria de los casos, arrasan
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con el esfuerzo de toda una
vida. Estar protegidos frente a
los mismos permite reponer-
se en lo material de manera
mas eficiente, rdpida y menos
traumatica posible.

Obligacion

El diario Clarin informé que
la Ley 13.512 de Propiedad Ho-
rizontal de Argentina estable-
ce la obligacion de contratar
un seguro de incendio para
cubrir las partes comunes del
edificio y la responsabilidad
civil derivada. Esa misma po-
liza protege ante rayos, explo-
sidén, tumulto popular, huelga,
terrorismo y hechos de van-
dalismo y malevolencia, asi
como también frente a dafios
por impacto de aeronaves, ve-
hiculos terrestres, sus partes
y componentes y dafios por
humo. En el caso de ocurrir el
siniestro, el seguro pagaria el

costo de la reconstrucciéon de
las partes comunes hasta el
monto contratado.

Resarcimiento

Cada propietario deberd en-
cargarse -con sus fondos o su
seguro- de reparar o recons-
truir su departamento. En
cuanto a la Responsabilidad
Civil, es decir los dafios gene-
rados a las personas y a sus
bienes, cada propietario es
considerado como un tercero
respecto al mismo consorcio.
La pdliza del edificio deberia
resarcirlos, como asi también
a los vecinos linderos o tran-
seuntes dafiados. Para estar
totalmente cubierto, cada
propietario deberia contar,
ademads, con un seguro propio
contra incendio o alguno
otro de este tipo. De esta
manera, se le resarcirdn los
dafios ocurridos en su propio

departamento hasta el monto
asegurado. Pero este seguro es
voluntario y de libre eleccion
de cada persona.

Combinacion

La combinacion de ambas
pélizas, contratadas en valo-
res realistas y actualizadas
de acuerdo al patrimonio a
proteger, es la respuesta mas
eficiente ante un siniestro
importante como un incen-
dio, explosion por un escape
de gas o derrumbe. Contratar
un seguro de incendio, de
robo, o un combinado fami-
liar requiere tener en cuenta
los valores de los bienes a
proteger.

Subestimarlos es contar con
una cobertura insuficiente. El
costo de una poliza de in-
cendio es minimo porque no
supera el 1 por mil del valor a
proteger. @
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Una nueva mirada sobre los seguros

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

Consultora internacional en
Seguros y reaseguros
andreasignorino@gmail.com

n anteriores ediciones
E hemos adelantado que

el4y5deoctubrede
este afio tendrd lugar la VII
Cumbre Iberoamericana de
Seguros, por primera vez en
Uruguay, con inauguracion
y entrega de premios en el
Saldn de los Pasos Perdidos del
Palacio Legislativo y luego en
el LATU, con la presencia de
la Vicepresidenta de la Repu-
blica, asi como de destacados
ponentes de Uruguay, Argenti-
nay Espaiia.
Se trata de un evento sin prece-
dentes en materia de seguros no
solo por su envergadura sino por
los temas a tratar que dan una
nueva mirada al seguro, desde
una perspectiva humanista,
acorde a la tendencia del dere-
cho privado de revalorizacién
del ser humano, gracias a los
hallazgos de la filosofia de la
existencia.

Respuesta

En este sentido, debemos colo-
car al ser humano en el centro
delseguro, dando respuesta con
sus coberturas alas necesidades
de ser humano, sobre todo en
estos desafiantes ultimos afios
pasada la pandemia mundial y
existiendo vientos de guerray
desasosiego. Este enfoque es,
ademads, netamente acorde a la
funcidn social del seguro y su
nueva dimensién, con legisla-
ciones, jurisprudencia y desa-
rrollos doctrinarios que buscan
aplicar principios tales como
la transparencia en materia de
seguros e instaurando el orden
publico de proteccion del consu-
midor. Todo ello, por supuesto,
respetando las bases técnicas
del seguroyademads velando por
el equilibrio del mercado y del
negocio asegurador. De todas
formas, ciertas veces la veloci-
dad de los negocios sumado a,
me atreveria a decir, la atin pre-
sente “inmadurez aseguradora”
delasociedad, nosllevaano ser
conscientes del importante rol
social y econdmico del seguro o
a soslayar la faceta humana del
seguro, inclusono valorando de-
bidamente eventos de este tipo.
Locierto es que apoyar este tipo
de iniciativas da visibilidad al
seguro, a los protagonistas del
mercado asegurador e ilumina
el camino hacia el crecimiento
de la apreciacion del seguro por
parte de la sociedad, fomenta
esa necesaria nueva mirada so-
bre el seguro. Es asi que la VII
Cumbre Iberoamericana girara
en torno al eje de “La susten-
tabilidad, la tecnologia y la hu-
manidad, confluyendo en ar-
monia”, pero excede con creces
estos temas.

Andrea Signorino Barbat

Alianza del Seguro

Se trata de la segunda cumbre
del afio 2023, organizada esta
vez en formabinacional con Ar-
gentina, de la llamada Alianza
del Seguro, una organizacion
internacional sin fines de lucro
que viene impulsado programas
transformadores, como la pues-
ta en marcha de un Programa
Internacional de Seguros In-
clusivos, la creacion del Sello
de Igualdad o el Sello Verde
para América Latina. Decenas
de personas, pertenecientes
al ‘ThinkTank’ de la Alianza
del Seguro han trabajado para
que estos proyectos sean una
realidad. Es que el seguro es
desde siempre protagonista de
la transformacion social, pero
debe serlo aun mas si quiere se-
guir acompafiando como factor
preponderante a las personas y
a las empresas. Debe el seguro
liderar procesos de cambio que
mejoren las condiciones de las
personas, del mundo y por lo
tanto, revolucionen la indus-
tria del seguro. En estalinea, la
VII Cumbre orbitard alrededor

El seguro sera
tratadoenel
evento desde
una perspectiva
humanista

de la tecnologia, la longevidad,
la equidad, la ética, la salud, la
sostenibilidad y el valor social
del Seguro.

Un desafio

Es que no podemos ser ajenos a
analizar el impacto del desarro-
llo exponencial tecnoldgico de
nuestra sociedad y los grandes
avances cientificos, en la vida
de las personas; como llegar a
aplicar exitosamente la inteli-
gencia artificial, incluso al ne-
gocio asegurador, sin perder la
humanidad, es un desafio.
Porotrolado, lanecesidad de co-
nocer al nuevo cliente, mucho
mas tecnoldgico, 4gil y exigente
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ysaberllegar a cubrir sus expec-
tativas. Tampoco debemos dejar
de analizar cémo la longevidad
nos debe hacer pensar en el rol
del seguro en la cada vez mas
extensa vida de las personas.

También entender el alcance
de los seguros sostenibles ya
que el seguro puede ser un pa-
liativo a algunos de los grandes
problemas de América Latina

relacionados a la pobreza, la
educacion, la desigualdad, o
responder a interrogantes para

Uruguay sera
lasededela

VIl Cumbre
Iberoamericana
de Seguros el
4y5deoctubre

lograr empresas sostenibles, de-
bidas prestaciones sanitarias, o
lidiar con el cambio climatico,
entre otros.

Demostracion

Debemos ser conscientes de que
es la primera vez que Uruguay
alberga una iniciativa de estas
caracteristicas, aceptando el
reto de liderar esta cumbre e
iniciando su camino en los de-
bates 2030 sobre objetivos de
desarrollo sostenible dela ONU,
entre otros muchos, en relacién
al seguro. La presencia de todo
el sector asegurador en ella se-
ria, ydescontamos que serd, una
demostracion de que también
en nuestro pais apreciamos al
seguro en toda su dimension,
econdémica y social, y avanza-
mosen el deseable caminodela
madurez, de la conciencia ase-
guradora. Los esperamos. Www.
alianzadelseguro.org. @

@/ San Cristobal

Peatonal Sarandi 675 - Piso 3
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