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• La compañía prevé 
lanzar este año nuevos 
productos al mercado

• La organización  
afianza vínculos con 
su red de Corredores 

Asesores

•Equipo de trabajo muy 
comprometido con los 
valores de la compañía

 
registra fuerte y sostenida expansión 
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La innovadora iniciativa 
SeMujer de Sancor Segu-
ros tiene el potencial de 

identificar necesidades clave de 
las Corredoras de Seguros y for-
talecer el relacionamiento entre 
pares. Daiana Santucho, Gerente 
de Administración y Finanzas de 
la compañía explicó al Suplemen-
to de Seguros de El Observador 
que “esta iniciativa invita a las 
Corredoras a explorar nuevas 
posibilidades y compartir sus 
experiencias y conocimientos, 
enriqueciéndonos mutuamente 
con valiosas perspectivas. Cada 
una podrá aportar algo único, 
pero sin duda se llevará mucho 
más del trabajo conjunto”.

La ejecutiva subrayó que el 

proyecto SeMujer “contribuye a 
consolidar aún más la estrategia 
de cercanía de Sancor Seguros 
con las corredoras”. Señaló asi-
mismo que “nuestro programa no 
solo aborda los desafíos actuales, 
sino que también fortalece a las 
corredoras de seguros para que 
se conviertan en agentes de cam-
bio en un mercado en constan-
te evolución”. Daiana Santucho 
destacó además que “tenemos el 
compromiso de seguir perfeccio-
nando y adaptando este proyecto 
año tras año, con el objetivo de 
seguir sumando valor al mercado 
asegurador”.

¿Cuál es el objetivo del proyec-
to “SeMujer”, que integra el 
plan estratégico de Sancor 
Seguros Uruguay 2025, y que 
se inscribe en el marco de su 
rol innovador?
El objetivo de nuestro programa 
SeMujer es brindar a las mujeres 
del sector de seguros las herra-
mientas necesarias para contri-
buir al desarrollo de la actividad 
aseguradora. 

A través de talleres, capaci-
taciones y charlas inspiradoras, 
la empresa busca acompañarlas 
en su crecimiento profesional y 
personal, ofreciéndoles el apoyo 
necesario para prosperar en este 
desafiante y apasionante rubro. 

Este proyecto se enmarca 
dentro del plan estratégico de la 

compañía, ofreciendo oportuni-
dades de desarrollo profesional 
y personal para las corredoras de 
seguros. Además, nos propone-
mos fortalecer el proyecto a partir 
de sus ideas y aportes, ya que con-
sideramos que su participación 
es fundamental para el éxito de 
esta iniciativa. Su contribución es 
clave para que este proyecto sea 
realmente transformador. Nues-
tro programa no solo aborda los 
desafíos actuales, sino que tam-
bién fortalece a las corredoras de 
seguros para que se conviertan en 
agentes de cambio en un mercado 
en constante evolución.

¿En qué medida esta inicia-
tiva es un espacio reflexivo y 
motivador sobre los desafíos 
actuales de las corredoras de 
seguros?
Entendemos que esta iniciativa 
puede ser un espacio muy valio-
so y motivador para las corredo-
ras de seguros, ya que permite 
abordar de manera reflexiva los 

desafíos actuales que enfrenta el 
sector. Al reunir a profesionales 
del área, se fomenta el intercam-
bio de ideas y experiencias, lo que 
puede ayudar a identificar pro-
blemas comunes y buscar solu-
ciones innovadoras. 

La reflexión conjunta sobre 
temas como la digitalización, la 
competencia creciente, la adap-
tación a nuevas regulaciones y 
las expectativas cambiantes de 
los clientes puede ayudar a las 
corredoras a identificar áreas de 
mejora y oportunidades de inno-
vación; en un ambiente propicio 
para la colaboración y el apren-
dizaje. Esto no solo motiva a los 
participantes a adaptarse y me-
jorar, sino que también les brinda 
herramientas y estrategias para 
enfrentar estos retos de manera 
más efectiva.

En resumen, esta iniciativa 
invita a las corredoras a explorar 
nuevas posibilidades y compartir 
su experiencia y conocimiento, 
enriqueciéndonos mutuamente 

con valiosas perspectivas. Cada 
una podrá aportar algo único, 
pero sin duda se llevará mucho 
más del trabajo conjunto.

¿Considera que este proyecto 
posibilita identificar necesi-
dades claves de las corredoras 
y fortalece el relacionamiento 
inter pares?
Sí, definitivamente considero que 
este proyecto tiene el potencial 
de identificar necesidades cla-
ve de las corredoras y fortalecer 
el relacionamiento entre pares. 
Al crear un espacio de diálogo 
y colaboración, las corredoras 
pueden compartir sus experien-
cias y desafíos, lo que facilita la 
identificación de áreas donde se 
requieren mejoras o apoyo adi-
cional.Además, al fomentar la 
interacción entre profesionales 
del mismo sector, se construyen 
redes de apoyo y confianza que 
son fundamentales para el creci-
miento y desarrollo. Este tipo de 
relacionamiento inter pares no 

solo permite el intercambio de co-
nocimientos y mejores prácticas, 
sino que también puede generar 
oportunidades de colaboración y 
sinergias que beneficien a todas 
las partes involucradas. 

Este programa lo lidera un 
equipo de colaboradoras de di-
versas áreas de la compañía con 
mucha experiencia y conoci-
miento en distintos pilares que 
fueron los que nos permitieron 
dar forma a esta idea. Creemos 
firmemente que, al fusionar estas 
distintas perspectivas, estamos 
creando un proyecto más sólido y 
enriquecido, tal como pensamos 
que funcionará: uniendo ideas y 
esfuerzos para generar un impac-
to positivo y duradero en el desa-
rrollo profesional delas mujeres 
del sector.

¿En qué medida la capaci- 
tación continua jerarquiza la 
profesión en un mercado ase-
gurador cada vez más técnico 
y competitivo?
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Capacitaciones 
mensuales sobre 
productos, 
procesos y 
herramientas 
de sistemas

La compañía busca acompañarlas en su crecimiento profesional y personal

SeMujer: una gran oportunidad que brinda
Sancor Seguros a las mujeres que quieren
desarrollarse en el mercado asegurador  

Daiana Santucho, Gerente de Administración y Finanzas de Sancor Seguros
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La importancia
de la formación 
continua en un
mercado muy
competitivo

y atender de manera integral sus 
necesidades y aportes. De estos 
encuentros ha surgido un calen-
dario para 2025 con un enfoque 
integral, que incluye capacita-
ciones mensuales sobre produc-
tos, procesos y herramientas de 
sistemas, además de sesiones 
presenciales con expertos inter-
nacionales en áreas clave como 
habilidades blandas, negociación 
efectiva e influencia comercial.  
Sumamos además comunicacio-
nes quincenales que intentarán 

SeMujer: una gran oportunidad que brinda
Sancor Seguros a las mujeres que quieren
desarrollarse en el mercado asegurador  

La capacitación continua jue-
ga un papel fundamental en la 
jerarquización de la profesión 
dentro del mercado asegurador, 
especialmente en un entorno que 
se vuelve cada vez más técnico 
y competitivo. A medida que la 
industria evoluciona, surgen nue-
vas tecnologías, regulaciones y 
tendencias que requieren que 
los profesionales se mantengan 
constantemente actualizados. Al 
capacitarnos, no solo mejoramos 
las competencias individuales, 
sino que también ello contribuye 
a elevar el estándar de la profe-
sión en su conjunto. 

Además, en un sector donde 
la confianza y la credibilidad son 
esenciales, en Sancor Seguros 
creemos que contar con forma-
ción continua puede marcar la 
diferencia para nuestros corre-
dores, distinguiéndolos de sus 
pares. Esto se convierte en un 
factor clave para los clientes al 
momento de elegir a un asesor 
de seguros.

Sancor Seguros siempre 
generó una política de puer-
tas abiertas con su fuerza de 
ventas. ¿Considera entonces 
que este proyecto contribuye 
a consolidar aún más esa 
estrategia de cercanía con las 

corredoras?
Trabajamos con nuestra fuerza 
de ventas basándonos en la cer-
canía, el contacto, el relaciona-
miento cotidiano que tanto nos 
nutre. Queremos brindarles el 
mejor servicio y la mejor aten-
ción desde todas las órbitas de la 
organización, tratamos de que se 
sientan parte de la compañía y de 
transmitirles a diario que la con-
fianza está depositada en ellos. 
Además, de darles las herramien-
tas necesarias para automatizar y 
agilizar su gestión, ya sea desde 
la emisión como desde la genera-
ción de reportes que le permitan 
analizar su cartera desde distin-
tas ópticas.

En ese sentido, este proyecto 
contribuye a consolidar aún más 
la estrategia de cercanía de San-
cor Seguros con las corredoras. La 
política de puertas abiertas, que 
fomenta un ambiente de confian-
za y comunicación fluida, ha per-
mitido que surjan inquietudes y 
planteos por parte de las corredo-
ras, los cuales nos han impulsado 
a crear una iniciativa como esta. 
De este modo, al implementar 
este proyecto, reforzamos nues-
tro compromiso de escuchar y 
atender las necesidades de nues-
tra fuerza de ventas; asegurando 
que sus aportes sean siempre una 

parte fundamental de nuestra 
evolución. Esto no solo fortalece 

la relación entre Sancor Seguros y 
las corredoras, sino que también 
nos nutre a diario como empresa 
para continuar en el camino del 
trabajo conjunto para enfrentar 
los desafíos del sector. 

¿Cuántos encuentros del 
proyecto SeMujer se han  
desarrollado hasta el momen-
to y cuántos están previstos 
para lo que resta del año?
El año pasado iniciamos un pro-
ceso de acercamiento con corre-
doras de diversas localidades, 
edades, especialidades y moda-
lidades de venta, a través de desa-
yunos de trabajo. El objetivo fue 
involucrarlas desde el principio 
en este desafío, para poder reco-
ger una variedad de perspectivas 
que nos permitieran identificar 

motivar el trabajo diario y fomen-
tar las ganas de crecer día a día 
en este rubro. Este programa está 
diseñado para fomentar el desa-
rrollo continuo, con la firme in-
tención de que cada experiencia 
aporte algo valioso al crecimiento 
profesional de los participantes. 
Sabemos que esto es solo el inicio, 
y tenemos el compromiso de se-
guir perfeccionando y adaptando 
este proyecto año tras año, con el 
objetivo de seguir sumando valor 
al mercado asegurador. l

El equipo de SeMujer: Mikaela Rodríguez, Mara De los Santos, Daiana Santucho, Jessica 
Ferdinand y Agustina Abbona

Agustina Abbona, María Eluén, Mara De los Santos, Virginia Ciutti, Daiana Santucho,  
Marianna Muzzio, Gloria Pregliasco, Mikaela Rodríguez y Jessica Ferdinand

Desayuno de trabajo Florencia Kramer, Agustina Abbona, María José Gnazzo, Mara De los Santos, Graciela 
Conde y Daiana Santucho
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Perspectivas y desafíos actuales 
de los Seguros de Vida del BSE

Virginia Inchausti

Las vicisitudes del contex-
to uruguayo en cuanto a 
los seguros de Vida en 

los últimos años, tras eventos 
como la pandemia y la crisis de 
la Seguridad Social, han hecho 
que se haga cada vez más noto-
ria para la sociedad la necesidad 
de instrumentos de protección 
y ahorro. En este sentido, se co-
menzó a visualizar un aumento 
en la demanda de este tipo de 
seguros a lo largo de los últimos 
años, alcanzando el BSE a di-
ciembrede 2024 una participa-
ción mayor al 40% del mercado 
total asegurado.   

Factor cultural
Según la calificadora interna-
cional Moody ś, uno de los fac-
tores determinantes para el cre-
cimiento del sector asegurador 
es la estabilidad en los ingresos 
de la población uruguaya, con-
siderando que, en la región, Uru-
guay es el país con mayor forma-
lidad laboral. Nosotros creemos 
que, además de esta condición, 
es decisivo el factor cultural, y 
eso es lo que los avatares ante-
riormente mencionados han de-
mostrado. La respuesta del con-
sumidor al entorno cambiante 
e impredecible, ha resultado 
en un crecimiento sostenido de 
las ventas de los productos de 
ahorro, con una tendencia que 
en este 2025 está mostrando 
un desempeño aún mejor. Ac-
tualmente, nos encontramos 
en un momento de análisis del 
comportamiento del mercado, 
tomando de ello la definición 
de desafíos y oportunidades, 
donde el eje estará centrado 
en la consecución de acciones 
que mejoren la experiencia del 
cliente, la reducción de costos y 
la mejora de resultados.  ¿Cómo 
pensamos lograrlo?

Compromiso
Nuestra estrategia se enfocará 
en partir de nuestra mayor for-
taleza: ser la empresa líder del 
mercado en seguros de protec-
ción y ahorro, reforzando nues-
tro compromiso con la certeza 
de la inversión segura y garan-
tizada que nos caracteriza.
En un contexto ya intrínseca-
mente dinámico y cada vez más 
competitivo, consideramos im-
perativo continuar mejorando 
nuestra oferta a través de co-
berturas más personalizadas y 
adaptadas a las necesidades de 
nuestros clientes, con un abor-
daje que coloque la experiencia 
en el centro y una visión de res-
ponsabilidad social que nos es 
dada históricamente, en la que 

Compromiso 
con la certeza 
de la inversión 
segura y 
garantizada
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el cambio cultural en cuanto a 
educación financiera y la idea 
de protección futura son funda-
mentales.
Para poder acompañar a nues-
tros clientes en su camino hacia 
su bienestar financiero, estamos 
reforzando nuestra estrategia de 
atención y asesoramiento a tra-
vés de nuestros canales directos 
y la fuerza de venta de asesores 
altamente especializados, en 
Montevideo y en el interior del 
país. Ellos son aliados clave de 
todo el proceso, ampliando y 
fortaleciendo nuestras redes, 
tanto personales como a través 
de canales digitales.

Cliente integral
En este proceso, se ha instalado 
el paradigma de cliente integral, 
atendiendo a sus características 
particulares, estilo de vida, pro-
fesión, intereses y necesidades, 
cruzándose con lo que ya cono-
cemos sobre ellos, partiendo de 
la confianza que ya han depo-
sitado en BSE. De esta forma, 
se genera un abordaje de mayor 
conocimiento y reconocimien-
to hacia ese cliente que ya nos 
elige.
Continuando con la línea de foco 
en la experiencia del cliente, nos 
hemos detenido a considerar las 
particularidades del seguro de 
Vida, encontrando dos dimen-
siones a tener en cuenta. Por 
un lado, tomamos conciencia 
de la necesidad de impulsar la 
calidad de nuestra interacción 
en cada punto de contacto con 
el cliente a través de actualiza-
ciones tecnológicas y digitales 
que redunden en la reducción 
de papeleo excesivo, reducción 
de plazos y tiempos de espera, 
y mejoras en los procesos rela-

cionados a los trámites de si-
niestros. Por otro lado, no nos 
es ajeno el impacto de la interac-
ción y el vínculo que se estable-
ce en este tipo de seguros, que 
requiere de un tiempo de mayor 
calidad, propio de las decisio-
nes que surgen de proyecciones 
a largo plazo, la confianza que 
se necesita cultivar y la sensibi-
lidad que se precisa. Esto es, el 
balance entre la eficiencia y el 
tiempo de deliberación necesa-
rios, que fortalezca la confianza 
del cliente, haga crecer sus co-
nocimientos sobre este tipo de 
seguros, le haga sentir empode-
rado de sus finanzas y su futuro. 
En definitiva, que potencie su 
nivel de satisfacción.

Preparados
Estamos preparados para aten-
der todas las necesidades de 
nuestros clientes, en particular, 
a través de nuestros productos 
más importantes en cuanto a 
protección y ahorro, con compo-
nente financiero: Ahorro + Vida 
y Renta Personal. 
El seguro de Ahorro más Vida 
combina la posibilidad de con-
tar con un capital en concepto 
de ahorro al finalizar el plazo 
seleccionado, o en caso de falle-
cimiento durante el mismo, pro-
porcionar tranquilidad y protec-

ción a las personas designadas 
como beneficiarias. 
Este producto se comercializa 
en dólares americanos o pesos 
uruguayos, con opciones de pla-
zo de pago y cobertura durante 
10, 15 o 20 años; o hasta los 55, 
60 o 65 años de edad. Vencido 
el plazo pactado, el beneficiario 
designado para el caso de vida 
cobrará el capital asegurado. 
Si se produjera el fallecimiento 
antes de dicho plazo, se abonará 
el capital al beneficiario desig-
nado para esta cobertura. En las 
opciones de plazo de pago hasta 
los 55, 60, o 65 años de edad, el 
asegurado-contratante puede 
disponer de una renta mensual 
vitalicia en lugar del capital ase-
gurado en un solo pago. 
Lo destacable de esta opción, es 
que, si iniciado el servicio de la 
renta el asegurado falleciera, los 
beneficiarios designados conti-
nuarán cobrando la renta hasta 
completar 15 años. Es decir, que 
será de por vida para la perso-
na cuya vida se asegura, pero 
en caso de producirse el falle-
cimiento de esta persona antes 
de completarse los primeros 15 
años, se continuará abonando 
la renta a los beneficiarios hasta 
completar este plazo.
Además, se ofrece una gama de 
coberturas adicionales sin costo 
como ser la exención del pago 
de primas en caso de incapaci-
dad total antes de los 55 años; 
indemnización de un capital 
estipulado por diagnóstico de 
cáncer y renta diaria por inter-
nación; así como otras cobertu-
ras adicionales con costo.
A modo de ejemplo, una persona 
de 30 años con plan de pago ele-
gido hasta los 65 años, por U$S 
86.79 mensuales, puede obtener 

las siguientes coberturas:
• Capital Seguro de Ahorro: U$S 
50.000
• Capital Seguro de Vida: U$S 
50.000
• Cobra el Ahorro a los 65 años
• Exención de pago de premios 
por incapacidad total y perma-
nente
• Renta diaria por internación: 
U$S 50-doble indemnización en 
caso de internación en CTI
•Diagnóstico por cáncer: U$S 
9.000

Solución garantizada
Este producto es el más elegi-
do por nuestros clientes, por 
ser una solución garantizada 
y a medida, convirtiéndose en 
la mejor opción a futuro, brin-
dando la posibilidad de acceder 
a operaciones a corto plazo en 
función de las necesidades de 
los clientes.  El producto Renta 
Personal, fue creado con el fin 
de ser un complemento jubi-
latorio, convirtiéndose en un 
instrumento alternativo, con 
una faceta de inversión.Tiene 
por objetivo pagar una renta 
mensual a partir de cuando la 
persona elija, por el monto que 
determine y durante el tiempo 
que desee contratar, pudiendo 
además optar por llevarse el 
capital acumulado, y además 
con posibilidad de contratar 
adicionales como la indemniza-
ción por fallecimiento y la renta 
garantizada. La renta puede ser 
vitalicia, pudiendo el cliente 
cobrarla durante toda su vida 
o se puede optar por elegir un 
período durante el cual desee 
recibirla, es decir, como una 
renta temporaria. Para realizar 
el pago del seguro, el cliente 
puede optar por hacerlo al con-
tado depositando por única vez 
el monto total, o pagar la cuota 
en forma mensual o anual hasta 
el momento de comenzar a co-
brar la renta. Las tasas en este 
producto están en 4% en dólares 
americanos y 3.5% en UI, siendo 
estas últimas de las mejores del 
mercado actualmente y en la 
proyección esperada.

En el año 2024 se observó que 
la preferencia por la opción en 
UI es cada vez mayor.

La principal fortaleza de este 
producto es la inversión garan-
tizada, para, por ejemplo, pagar 
estudios universitarios, cubrir 
un viaje, o verdaderamente ga-
rantizar un suplemento jubila-
torio como una renta vitalicia.

Al igual que en el producto 
Ahorro más Vida, Renta Perso-
nal es un producto flexible, que 
le permite al cliente diseñar la 
cobertura que desea de acuerdo 
a sus necesidades y posibilida-
des. Siempre con el respaldo del 
BSE.l

Por Virginia Inchausti
Gerente del Departamento de Vida y Vida Previsio-
nal del Banco de Seguros del Estado
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CASUR crece y se proyecta con fuerza
en el mercado, dijo Roberto Machado

Presidente de CASUR, Roberto Machado 

CASUR, la primera Coopera-
tiva de Asesores de Segu-
ros del Uruguay, potencia-

rá este año su gestión sustentada 
en el valor de la credibilidad que 
afianzó en el mercado y en su sos-
tenida dinámica profesional.

El Presidente de la institución, 
Roberto Machado, dijo al Suple-
mento de Seguros de El Obser-
vador que CASUR comenzó 2025 

“muy bien, con mucho trabajo y 
con el valioso aporte del perso-
nal. Precisamente, reforzamos 
nuestro equipo de trabajo por el 
aumento que registra nuestra 
producción. Es una realidad que 
gratifica porque es el fruto de la 
muy profesional acción de nues-
tra Cooperativa, que día a día se 
proyecta con más fuerza en un 
mercado muy competitivo”.

Dijo que la Comisión Directiva 
“hizo ya a comienzos del año un 
estudio de las condiciones de póli-
za, en el marco de un intercambio 
de opiniones, para luego volcar 
esos valores a toda la masa social”.      

Fuerte y sólida
Roberto Machado destacó que 
la Cooperativa “está fuerte, está 
muy sólida, mejora en forma 
constante sus procesos y es cada 
vez más independiente. Tene-
mos muy buenas relaciones con 
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Equilibrio
Dijo que “CASUR es una coopera-
tiva, que oficia como un paraguas, 
que le sirve a todos los socios que 
la integran. Su filosofía de trabajo 
se sustenta en la premisa de ge-
nerar el mayor equilibrio en su 

Realizará este
año nuevas
instancias de
capacitación

La cooperativa
registra una
constante
modernización 

Destacan el
valioso aporte
del equipo 
de trabajo

las compañías que nos apoyan y 
con las cuales siempre apunta-
mos a profundizar acuerdos que 
generan beneficios recíprocos. 
Precisamente, este año reflota-
remos el tema de los convenios”.   
“Nuestra institución -expresó- no 
sólo tiene el aporte de Corredores 
muy importantes  de Montevideo 
sino también del interior. CASUR 
tiene asimismo, desde 2021, una 
importante cartera. Esta fortaleza 
nos da espalda, no genera mucho 
optimismo para seguir creciendo 
y, de esta manera, consolidarnos 
cada vez más como un destacado 
actor del mercado asegurador”.  

Potencia su gestión con los valores de la credibilidad y el profesionalismo

gestión para que los Corredores, 
independientemente de su volu-
men de cartera, tengan siempre 
las mismas oportunidades. Para 
las compañías es, a su vez, un 
preciado valor porque saben que 
CASUR está integrada por gente 
seria, muy ética, muy profesional 
y que hace crecer el mercado de 
seguros”.

Capacitación
Roberto Machado dijo que “la 
Cooperativa desarrollará nue-
vamente este año procesos de 
capacitación para los socios, que 
incluyen charlas y cursos, que se 

impartirán en sus oficinas, ubi-
cadas en Avda. Uruguay y Para-
guay”. 

Destacó que “la capacitación 
es muy importante en la medida 
que el mercado de seguros es cada 
vez más técnico y complejo. Se 
apunta a que el socio desarrolle su 
actividad con los más altos nive-

les de calidad de servicio, lo cual 
redunda en beneficio del asegu-
rado y del mercado asegurador”.

El entrevistado anunció asi-
mismo que “CASUR, elecciones 
mediante, renovará su Comisión 
Directiva el próximo mes de no-
viembre. La actual Directiva pre-
para entonces el terreno para los 
nuevos directivos que estarán al 
frente de nuestra querida y muy 
sólida Cooperativa”. 

Apoyo
Roberto Machado destacó que 
CASUR promueve y apoya a 
APROASE, CUAPROSE, al Círculo 
de Agentes de Seguros del Uru-
guay y a la Federación de Agrupa-
ciones Profesionales en Seguros 
del Uruguay (FAPROSU). Dijo que 
FAPROSU es una importante he-
rramienta que defiende y destaca 
los valores profesionales que ca-
racterizan al Corredor y al Agente 
de Seguros en el mercado”.   l
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Porto Seguro potencia vínculos 
con los Corredores Asesores

Participantes del evento de Porto Seguro desarrollado en el Parador Í marangatú de Punta del Este

Por Seguro realizó el pa-
sado 14 de febrero un 
evento especial junto a 

Corredores Asesores de Mon-
tevideo y de Maldonado en el 
Parador I´marangatú, ubicado 
en la Parada 7 de la Playa Mansa 
de Punta del Este. Fue una grata 
instancia que posibilitó  forta-
lecer relaciones, intercambiar 
ideas y seguir construyendo 
juntos el futuro de la Compañía.  
Durante el evento, los asisten-
tes disfrutaron de la hermosa 
policromía de  un atardecer en 
un punto inigualable y en el que 
se vivió un clima de reencuen-
tro y camaradería. 

Compromiso
La empresa informó además 
que estuvieron presentes los 
Ejecutivos de Negocios y de 
Siniestros de los Corredores 
asistentes, quienes tuvieron 
la oportunidad de escuchar 
experiencias y expectativas. 

Por to S e g u ro re a f i r mó s u 
compromiso de seguir brin-
dando soluciones que se adap-
ten a las necesidades de los  
Corredores Asesores y, conse-
cuentemente, de los clientes de 
la Compañía.

Porto Seguro agradece a to-
dos los profesionales que for-
maron parte de este encuentro. 
Su confianza y participación 
son el motor que impulsa a la 
empresa a seguir innovando 
con muy altos estándares de 
calidad en todas sus áreas de 
gestión. l

Innovación
con muy altos
estándares 
de calidad
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Sigue construyendo con los profesionales el futuro de la compañía

Jonatan Pereira, Ivan Alonzo, Carmen Borges, Carolina Rubbo e Ivannah 
Edelman

Liliana Domínguez, Mariela Ceriani, Adriana Ceriani, Bettina Scelza,  
Cristina Ceriani y Mariela Barrios

Sandra Caballero, Valeria Silvera, Rafael Correa y Santiago Perlini
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APROASE genera sostenidas dinámicas 
que fortalecen la actividad del Corredor

Esteban Bello, Presidente de APROASE

La Agrupación de Profesio-
nales Asesores en Seguros 
(APROASE) genera este 

año dinámicas que apuntan al 
fortalecimiento de la actividad 
del Corredor, cuya acción profe-
sional contribuye, en gran medi-
da, a la expansión de la cultura 
aseguradora. Su Presidente, Es-
teban Bello, dijo al Suplemento de 
Seguros de el Observador que  “la 

entrevista personal con el clien-
te sigue siendo un valor esen-
cial y un diferencial primordial  
frente a otras formas de venta 
de seguros que hoy existen en el 
mercado”.

Destacó, en otro plano, que “el 
derecho del asegurado de poder 
elegir libremente a su corredor 
es un principio que APROASE ha 
defendido históricamente y con-
tinuará haciéndolo”.

Expresó asimismo que la ac-
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ción que desarrolla FAPROSU 
“es un gran paso en el sentido de 
poder crear estrategias comunes 
que permitan, entre otras cosas, 
fomentar la cultura aseguradora 
en el país”. 

¿Cuáles son las principales 
líneas de acción que desarro- 

llará la Agrupación en el curso 
de 2025?
En el año 2025 continuaremos 
las líneas de acción que desple-
gamos en el año 2024, que fun-
damentalmente son estar cerca 
de nuestros socios con acciones 
que puedan facilitar su actividad. 
Particularmente, mantendremos 
la actividad de la Comisión de Ca-
pacitación y además vamos a di-
namizar la comunicación social 
a través de las redes. Buscaremos 
acciones que contribuyan a su-
mar socios a nuestra Agrupación 
y crear conciencia de que unidos 
tenemos más fuerza. En este sen-
tido, y acompañando a que marzo 
es el mes de la Mujer, realizamos 
precisamente ayer un importan-
te evento en nuestra sede social 
para nuestras socias y socios, 
quienes pudieron concurrir de 
forma gratuita acompañadas/os 
de un colega invitado para cono-
cer APROASE.  

¿En qué medida la constante 
capacitación contribuye a jerar-
quizar la actividad del corredor 
en el mercado?
En un mercado, donde el poten-
cial asegurado recibe muchísima 
oferta a través de medios electró-
nicos, la capacitación del corredor 
asesor resulta fundamental en to-
dos los aspectos y es imprescindi-
ble para poder asesorar de forma 
eficiente. En APROASE  manten-
dremos entonces la actividad de 
la Comisión de Capacitación que 
este año se abocará a desarrollar 
talleres enfocados en la temática 
que integra la actividad del asesor 
profesional como una empresa, 
integrando todos los aspectos que 
componen en la actualidad una 
cartera de seguros 

¿La libertad de elección es 
un principio inamovible en la 

gremial desde su fundación en 
1946?
Sí, rotundamente sí. Se trata de 
un principio que lo mantenemos 
y permanece vigente actualmen-
te con más fuerza con el paso 
de los años y con el avance de 
plataformas que directamente 
atentan contra este principio. El 
derecho del asegurado de poder 
elegir libremente a su corredor 
es un principio que APROASE 
ha defendido históricamente y 
continuará haciéndolo. Desde 
APROASE estamos atentos y de-
nunciaremos públicamente, y 
ante quien corresponda, cuando 
tomemos conocimiento de que 
actores que operan en el merca-
do, llámese bancos, inmobiliarias 
financieras, etc. comercialicen 
seguros apoyados en este tipo de 
prácticas que coartan la libertad 
de elección del asegurado. En este 
sentido, APROASE mantiene una 
recomendación  a sus socios de 
priorizar la venta de seguros con 
aquellas aseguradoras que comer-
cializan sus productos únicamen-
te con asesores profesionales. 

¿Cuáles son los principales va-
lores que sustentan la actividad 
del corredor frente a otros ca-
nales de venta que operan en el 
mercado?
El asesor profesional de seguros 
tiene el desafío de estar actuali-
zado con el uso de la tecnología 
y las herramientas digitales y ca-

La institución
generará también
este año diversas
instancias de
capacitación

pacitarse permanentemente para 
poder asesorar de manera eficaz 
a sus clientes/asegurados. Hoy la 
comunicación con ellos la mayor 
parte de las veces es a través de 
mail o WhatsApp. Sin embargo, la 
entrevista personal con el cliente 
sigue siendo un valor esencial y 
un diferencial primordial frente 
a otras formas de venta de segu-
ros que hoy existen en el merca-
do. El estar cerca del asegurado, 
conocer sus necesidades de co-
berturas, ser depositarios de su 
confianza informándoles y ase-
sorándoles de manera eficiente, 
estando muy presente en caso de 
siniestros. Estos son aspectos que 
ningún otro canal de venta puede 
darle a una persona cuando con-
trata un seguro.

¿Considera que la mancomu-
nión de esfuerzos potencia la 
activad del Corredor?
Un desafío muy importante es 
generar acciones que contribu-
yan a que los colegas se acerquen 
a APROASE. Despertar en ellos, 
tanto en Montevideo como en el 
interior, el deseo de asociarse a 
nuestra Agrupación y generar 
conciencia de que unidos, no hay 
que olvidar que nuestra actividad 
es muy individualista, somos más 
fuertes y podremos presentarnos 
ante las compañías aseguradoras 
y el resto del mercado con mayor 
representatividad. Un lindo de-
safío será que podamos generar 
conciencia entre todos los cole-
gas y poder terminar con la frase 
que hemos escuchado muchas 
veces: “para que me voy a asociar 
si cuando consiguen algo lo con-
siguen para todos”.       

¿En qué medida la Federación, 
que integra APROASE, es un 
importante instrumento que 
mejorará diversos aspectos del 
mercado asegurador?
Considero que la creación de la 
Federación de Asociaciones de 
Profesionales en Seguros del Uru-
guay (FAPROSU) que nuclea a las 
3 agrupaciones de corredores de 
seguros, y que APROASE integra, 
es un gran paso en el sentido de 
poder crear estrategias comunes 
que permitan, entre otras cosas, 
fomentar la cultura aseguradora 
en nuestro país.  Desde FAPROSU 
vamos a fomentar la legislación 
de una Ley que regule la actividad 
del asesor profesional de seguros 
para desterrar a intermediarios 
cuya actividad principal no sea el 
tema seguro. De una vez por todas 
los actores del mercado, incluyen-
do a las autoridades, deben enten-
der que los asesores profesionales 
de seguros somos la herramienta 
fundamental para crear  cultura 
aseguradora en nuestra población 
y, en este sentido, debemos par-
ticipar en la elaboración de esta 
Ley.  l

Los corredores
tienen el desafío
de estar siempre
actualizados 
en sus procesos
de gestión 

Bello destacó que para la gremial la libertad de elección es un principio inamovible 
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San Cristóbal Seguros regis-
tró en lo que transcurre del 
año un sólido y sostenido 

crecimiento en todos sus segmen-
tos del negocio, en consonancia 
con el comportamiento que ex-
hibió en el ejercicio 2024. En el 
marco de su expansión prevé lan-
zar este año nuevos productos al 
mercado.  

Su Gerente General, Sebastián 
Dorrego, dijo al Suplemento de 
Seguros de El Observador que 
los resultados obtenidos “son el 
reflejo de una combinación de 
factores estratégicos y del com-
promiso de todo el equipo de San 
Cristóbal Seguros”. El ejecutivo 
pormenorizó que “hemos avan-
zado en herramientas digitales 
que agilizan la contratación de 
pólizas, la gestión de siniestros y 
la interacción con nuestros clien-
tes, que aseguran una experien-
cia más fluida y transparente”.

¿Qué comportamiento registró 
San Cristóbal Seguros al cierre 
de 2024 y que comportamiento 
ha tenido en el primer trimes-
tre de 2025?
El 2024 fue un año de consoli-
dación y crecimiento para San 
Cristóbal Seguros en Uruguay. 
Trabajamos con foco en la con-
creción de los objetivos, incorpo-
rando nuevas metodologías de 
trabajo, robustecimos los equipos 
como mayor capacidad técnica y 
de liderazgo, logramos fortalecer 
nuestra presencia en el mercado, 
aumentando nuestra cartera de 
clientes en productos que ayudan 
a la diversificación del portafolio 
y optimizando nuestros procesos 
para brindar un servicio aún más 
eficiente y personalizado. Cerra-
mos el año con un desempeño 
sólido en términos de emisión 

de primas y rentabilidad, lo que 
refleja la confianza de nuestros 
asegurados y socios estratégicos. 
Continuamos acercando la com-
pañía a todos los rincones del país 
con la apertura de nuevas oficinas 
de corredores insignia, dispusi-
mos mayores beneficios para los 
socios comerciales haciendo foco 
en una propuesta de valor dife-
renciadora.

En el primer trimestre de 2025, 
la tendencia ha sido positiva, con 
un crecimiento sostenido en los 
principales segmentos de nego-
cio. Hemos seguido apostando 
por la innovación y la digitali-
zación, facilitando el acceso a 

clave para nuestra expansión y 
consolidación en el mercado. Su 
profesionalismo y cercanía con 
los clientes han permitido un cre-
cimiento sostenido en la cartera 
de seguros.

La inversión en tecnología ha 
sido un pilar fundamental. He-
mos avanzado en herramientas 
digitales que agilizan la contra-
tación de pólizas, la gestión de 
siniestros y la interacción con 
nuestros clientes, asegurando 
una experiencia más fluida y 
transparente. Mantenemos una 
estrategia equilibrada en la sus-
cripción de riesgos, lo que nos ha 
permitido garantizar estabilidad 
financiera y cumplir con nuestros 
compromisos con asegurados y 
proveedores. 

En conjunto, estos factores 
han contribuido a que San Cristó-
bal Seguros siga consolidándose 
en Uruguay, reafirmando nues-
tro compromiso con la excelen-
cia en el servicio y la confianza 
de nuestros socios comerciales y 
asegurados.

¿La compañía continúa regis-
trando un índice de siniestrali-

ción, lo que impacta positiva-
mente en la siniestralidad.

Además, hemos apostado 
fuertemente por la innovación 
y la tecnología aplicada a la pre-
vención y detección de fraudes. 
A través del análisis de datos y 
el uso de herramientas digitales 
avanzadas, podemos identificar 
patrones de comportamiento que 
nos ayudan a optimizar la gestión 
de siniestros y mitigar posibles 
riesgos antes de que ocurran. 
Por supuesto, la siniestralidad 
también está influenciada por 
factores externos, como la situa-
ción económica, las condiciones 
climáticas y el comportamiento 
del mercado automotor, entre 
otros. A pesar de estos desafíos, 
seguimos enfocados en mantener 
un índice de siniestralidad equi-
librado y sostenible, garantizan-
do tanto la protección de nuestros 
asegurados como la solidez finan-
ciera de la compañía.

En definitiva, nuestra estra-
tegia integral de gestión de ries-
gos, sumada al compromiso con 
la excelencia en el servicio y la 
confianza de nuestros clientes, 
nos ha permitido sostener estos 
resultados y continuar posicio-
nando la compañía en el sector 
asegurador. 

¿La empresa prevé lanzar nue-
vos productos en el curso de 
este año?
Sí, en San Cristóbal Seguros esta-
mos comprometidos con la inno-
vación y la evolución constante 
de nuestra oferta de productos 
para responder a las necesidades 
cambiantes de nuestros asegu-
rados. En 2025, seguimos traba-
jando en el desarrollo de nuevas 
soluciones aseguradoras que 
brinden mayor protección, flexi-
bilidad y accesibilidad a nuestros 
clientes.

En el mes de febrero lanzamos 
nuevos productos de protección 
para automotores que combinan 
las coberturas tradicionales que 
ofrece la compañía, con nuevas 
coberturas y adicionales que 
robustecen la oferta y brindan 
una protección más amplia a los 
riesgos que se exponen nuestros 
asegurados. 

Estamos analizando distintas 
oportunidades en segmentos es-
tratégicos, con especial foco en 
productos para los segmentos de 
clientes definidos en el apetito de 
riesgo de la compañía, que permi-
tan una contratación más ágil y 
una experiencia de usuario opti-
mizada. La digitalización y la per-
sonalización de coberturas son 
tendencias clave en la industria 
aseguradora, y queremos estar a 
la vanguardia de estas transfor-
maciones.
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Un horizonte
que necesita un
compromiso de 
todos los actores

San Cristóbal Seguros crece y prevé 
lanzar nuevos productos al mercado

nuestros productos y mejorando 
la experiencia de nuestros co-
rredores y asegurados. Además, 
continuamos afianzando nues-
tra red de Corredores Asesores de 
seguros, que son un pilar clave 
en nuestro modelo de atención. 
Estamos convencidos de que este 
año traerá nuevas oportunidades 
para seguir posicionándonos en 
un mercado muy exigente.

¿La confluencia de qué factores 
contribuyó a estos resultados?
Los resultados obtenidos son el 
reflejo de una combinación de 
factores estratégicos y del com-
promiso de todo el equipo de 
San Cristóbal Seguros. Entre los 
principales elementos que con-
tribuyeron a nuestro desempeño, 
destacaría que hemos trabajado 
en mejorar nuestros procesos y 
canales de atención, priorizando 
la personalización y la rapidez en 
la gestión de pólizas y siniestros. 
Esto nos ha permitido ofrecer un 
servicio más eficiente y adaptado 
a las necesidades de nuestros co-
rredores y asegurados.

La relación con nuestros corre-
dores asesores de seguros ha sido 

dad por debajo del promedio 
del mercado asegurador?
En San Cristóbal Seguros, man-
tenemos un enfoque riguroso en 
la gestión del riesgo, lo que nos 
ha permitido registrar un índice 
de siniestralidad controlado y, en 
muchos casos, por debajo del pro-
medio del mercado asegurador 
como es en la rama automotor.

Este desempeño es el resul-
tado de varios factores clave. En 
primer lugar, nuestra política 
de suscripción responsable nos 
permite evaluar con precisión 
los riesgos, asegurando que cada 
póliza se adapte correctamente a 
las necesidades del asegurado y a 
la realidad del mercado. Esta es-
trategia nos ayuda a mantener un 
equilibrio entre ofrecer cobertu-
ras accesibles y proteger la estabi-
lidad financiera de la compañía.

Otro aspecto fundamental es 
el trabajo conjunto con nuestra 
red de corredores asesores de 
seguros. Su experiencia y cerca-
nía con los clientes nos permiten 
identificar mejor los perfiles de 
riesgo, asesorar en la contrata-
ción de coberturas adecuadas y 
fomentar la cultura de preven-

Sebastián Dorrego, Gerente General de San Cristóbal

La confianza y la calidad del servicio son diferenciales estratégicos
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En particular, estamos ex-
plorando nuevas coberturas en 
seguros para satisfacer las nece-
sidades de los clientes, conside-
rando un mercado en constante 
cambio, donde los hábitos de con-
sumo y los modelos de transporte 
evolucionan. También seguimos 
fortaleciendo nuestras líneas 
de seguros patrimoniales, con 
propuestas más adaptadas a las 
pequeñas y medianas empresas.

Asimismo, estamos evaluan-
do incorporar seguros más flexi-
bles y modulares, que permitan a 
los clientes diseñar su cobertura 
según sus necesidades específi-
cas, asegurando un balance entre 
protección y accesibilidad.

Se mejoró el producto de Ga-
rantía de Alquiler, para tener una 
propuesta robusta y muy compe-
titiva. Nuestro objetivo es seguir 
ofreciendo soluciones innovado-
ras que brinden tranquilidad y 
seguridad a nuestros asegurados, 
fortaleciendo nuestra posición en 
el mercado y reafirmando nues-
tro compromiso con la excelencia 
en el servicio.

¿Qué sinergias genera San Cris-
tóbal Seguros con su fuerza de 
ventas en todo el país?
Nuestra red de Corredores Aseso-

Pinacoteca que enriquece
acervo cultural uruguayo

res de seguros es un pilar funda-
mental en el modelo de negocio 
de San Cristóbal Seguros. No solo 
son nuestros principales aliados 
comerciales, sino que también 
cumplen un rol clave en la ex-
periencia del cliente, brindando 
asesoramiento especializado y 
un acompañamiento cercano en 
cada etapa del proceso asegura-
dor. Para fortalecer esta relación y 
potenciar su desempeño, trabaja-
mos constantemente en generar 
sinergias que permitan una ges-
tión más eficiente y productiva. 
Redefinimos nuestra propuesta 
de valor que incluye tres ejes de 
trabajo a destacar. Beneficios 
monetarios. Desarrollamos pla-
nes de incentivos y acciones de 
marketing conjuntas para poten-
ciar la captación y fidelización 
de clientes, adaptándonos a las 
particularidades de cada región 
del país, ampliación de la red de 
oficinas insignia en todo el terri-
torio nacional y otros beneficios 
muy interesantes. Modelos de 
atención comercial y gestión ope-
rativa. Definimos y desplegamos 
nuestra propuesta de atención 
con ejecutivos de cuenta asigna-
dos a los corredores en todas las 
áreas de la compañía, logrando 
mayor cercanía y velocidad en la 

resolución de problemas. Nues-
tros equipos trabajan en estrecha 
colaboración con los corredores, 
brindando asesoramiento per-
sonalizado, soporte técnico y 
estrategias para mejorar su ren-
dimiento y crecimiento en el mer-
cado, con acuerdos de servicio 
muy exigentes que demuestran el 
compromiso de la compañía con 
nuestros socios comerciales. Por 
último, beneficios extraordina-
rios, que apuntan a mejorar la ex-
periencia de los corredores con la 
compañía, incluyendo formación 
y capacitación en herramientas 
de gestión duras y blandas, for-
mación técnica en seguros. Ac-
ceso a herramientas digitales a 
disposición de nuestros produc-
tores, plataformas que facilitan 
la cotización, emisión y gestión 
de pólizas, además de soluciones 
de autogestión que agilizan los 
procesos y mejoran la atención 
al cliente, espacios de recreación 
y esparcimiento para compartir 
momentos distendidos y muchas 
iniciativas que iremos presentan-
do en el transcurso del año.

Escuchamos activamente las 
necesidades y sugerencias de 
nuestra red comercial, permi-
tiéndonos ajustar nuestra pro-
puesta de valor y optimizar los 

procesos para brindar un mejor 
servicio a los asegurados.

Gracias a estas sinergias, lo-
gramos consolidar un ecosiste-
ma de trabajo colaborativo que 
no solo beneficia a nuestros co-
rredores, sino que también for-
talece el posicionamiento de San 
Cristóbal Seguros en todo el país, 
garantizando un servicio de ca-
lidad y una relación cercana con 
cada cliente

¿En qué medida un equipo de 
trabajo comprometido con los 
valores de la compañía es fun-
damental para su proceso de 
expansión?
El crecimiento y la expansión de 
San Cristóbal Seguros no serían 
posibles sin un equipo de trabajo 
muy comprometido con los va-
lores de la compañía. Nuestro 
capital humano es el motor que 
impulsa cada uno de nuestros lo-
gros, y su alineación con nuestra 
cultura organizacional es clave 
para seguir fortaleciendo nuestra 
presencia en el mercado. En un 
sector tan competitivo como el 
de los seguros, la confianza y la 
calidad del servicio son diferen-
ciales estratégicos. Contar con 
un equipo que comparte nuestros 
principios culturales somos un 

mismo equipo, integridad o nada, 
lo hacemos sustentable, nuestra 
prioridad el cliente y evolucio-
namos para crecer, nos permite 
no solo mejorar la experiencia de 
nuestros asegurados, sino tam-
bién consolidarnos como una 
compañía referente en el país.

Además, en un contexto de 
transformación digital y nuevas 
tendencias en la industria, la 
adaptabilidad y la vocación de 
servicio de nuestro equipo son 
esenciales para implementar in-
novaciones, desarrollar nuevos 
productos y optimizar procesos. 
Un equipo motivado y capacitado 
es capaz de asumir estos desafíos 
con una actitud proactiva, asegu-
rando que cada paso en nuestro 
proceso de expansión se haga de 
manera sólida y sostenible. Por 
eso, en San Cristóbal Seguros in-
vertimos continuamente en el de-
sarrollo profesional de nuestros 
colaboradores, fomentando una 
cultura de aprendizaje, lideraz-
go y trabajo en equipo. Creemos 
que el crecimiento de la empresa 
va de la mano con el crecimien-
to de quienes la integran, y es en 
esa sinergia donde encontramos 
el verdadero diferencial para se-
guir expandiéndonos con éxito 
en Uruguay. l           

La reciente Ley de Seguros en Brasil

El vecino país Brasil tiene una 
nueva Ley de Seguros desde diciem-
bre de 2024, última Ley especial de 
Seguros aprobada en Latinoamé-
rica. Siendo el seguro un contrato 
internacional y global, no podemos 
quedar indiferentes ante esta nove-
dad en la cual me he interiorizado 
por su interés académico, además de 
haber sido objeto de mi última con-
ferencia dictada en febrero pasado 
en San Pablo. Brasil es un país donde 
el seguro alcanza el 6% del PBI, nú-
mero modesto si pensamos en que 
su población supera los 210 millones 
de personas, si bien con realidades 
socio económicas muy dispares y sa-
biendo que la penetración del seguro 
no es directamente proporcional a 
la población de un país y responde 
a múltiples causas. Acorde a la doc-
trina brasileña, la Ley especial era 
necesaria para enmarcar al com-
plejo contrato de seguros en forma 
sistémica y especial. A pesar de la 
idas y venidas doctrinarias en cuan-
to a las virtudes de sancionar leyes 
especiales de seguros o bien conser-
var la regulación del contrato en los 
códigos (como el caso de Chile que 
modificó en 2013 su normativa en 
seguros sancionando la Ley 20.667 
pero conservando la regulación 
dentro del Código de Comercio), lo 
cierto es que Brasil cuenta ahora con 
la Ley de seguros N° 15.040 del 9 de 
diciembre de 2024 que deroga el ca-
pítulo XV del Código Civil de 2002 y 
varios artículos del Decreto-Ley 73, 

de 1966, que regían antes al seguro.

Novedades
Analizando la Ley, existen algunas 
novedades que, del punto de vista 
académico, resultan precisamente 
novedosas, algunas loables y otras, 
cuestionables. 

Por solo citar algunos ejemplos, 
desde el Art. 1° la Ley impone el 
concepto de garantía como objeto, 
sino del contrato de seguros, de la 
prestación del asegurador. Expresa 
que el asegurador se obliga, a cambio 
del pago del premio a garantizar el 
interés legítimo del asegurado, o del 
beneficiario, contra riesgos prede-
terminados. Esto resalta la posición 
del legislador en cuanto a apoyar 
la conmutatividad del contrato de 
seguros, posición que cuestiona su 
clásica aleatoriedad. La prestación 
en cabeza del asegurador no depen-
de ya de la ocurrencia o no del riesgo, 
sino que consiste en garantizar la co-

bertura, ocurra o no el siniestro que 
amerite la prestación. A cambio de 
ello es que el asegurado se obliga al 
pago del premio.

Cuestionable
Cuestionable es el Art. 11 en cuan-
to expresa, que la parte que tenga 
conocimiento de la imposibilidad 
o realización previa del riesgo y, sin 
embargo, celebre el contrato, pagará 
a la otra el doble del valor del premio. 
Lo cuestionable es que parece afir-
mar que el seguro puede subsistir a 
pesar de que, si el riesgo es imposi-
ble o ya ocurrió, el seguro sería nulo 
por falta de objeto por lo tanto no 
podría subsistir ni siquiera pagan-
do el doble del premio. Un concepto 
interesante, acorde a la mejor doctri-
na, es el de agravamiento relevante 
del riesgo. El Art. 13 establece que 
será relevante el agravamiento que 
conduce a un aumento significativo 
y continuado de la probabilidad de 

realización del riesgo o de la grave-
dad de los efectos de dicha realiza-
ción. También es positiva la impo-
sición de la necesidad de probar el 
nexo causal entre el agravamiento 
y el siniestro para no indemnizar, 
superando ambigüedades que ha-
bían generado arduas discusiones 
jurisprudenciales en el vecino país. 
No obstante, el Art. 17 impone a las 
aseguradoras de vida la cobertura de 
todos los agravamientos de riesgos, 
permitiéndoles solo cobrar la dife-
rencia de premio resultante, sin po-
sibilidad de excluirlos aun cuando 
los establezca en forma expresa en la 

póliza, como exige la ley uruguaya.  
También resulta polémico el Art. 118 
en cuanto establece que, si se pactan 
plazos de carencia no puede invo-
carse la preexistencia, mezclando 
institutos de distintos fundamen-
tos. Muchos otros aspectos debemos 
analizar de esta novedosa Ley, que, 
dado la extensión pretendida de 
este artículo, espero poder aportar 
al lector en próximas ediciones. Sin 
dudas que, por tratarse de Brasil, la 
nueva Ley debe revestir gran interés, 
no solo académico sino también eco-
nómico y comercial, para nuestro 
pais. l

Por la Dra. (PhD) Andrea 
Ma. Signorino Barbat
Consultora internacional 
en seguros y reaseguros
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José Luis Urse es el nuevo 
Presidente de CUAPROSE

Presidente de CUAPROSE, José Luis Urse

José Luis Urse es el nuevo 
Presidente de la Cáma-
ra Uruguaya de Asesores 

Profesionales de Seguros (CUA-
PROSE). Urse es un Corredor 
Asesor de sólida y reconocida 
trayectoria profesional que su-
broga a Alberto Panetta, quién 
durante su gestión generó proac-
tivas dinámicas que potenciaron 
la imagen de la institución en 
el mercado asegurador.
José Luis Urse reseñó al Suple-
mento de Seguros de El Obser-

vador las medulares líneas de 
acción que prevé desarrollar la 
institución durante el ejercicio 
de su presidencia. 

Agradecimiento
El ejecutivo exteriorizó, en pri-
mera instancia, su agradeci-
miento “a los compañeros de 
directiva y socios que confiaron 
en mi persona para el cargo de 
Presidente de esta prestigiosa 
institución. Estamos honrados 
de pertenecer a ella, y de haber 
venido participado activamente 
en diferentes comisiones direc-
tivas a lo largo de muchos años. 
Hemos conformado excelentes 
equipos de colegas con mucha 
entrega. Esperamos estar a la al-
tura de las circunstancias”. 

Obligación
Dijo que “como Cámara es nues-
tra obligación de marcar el rum-
bo de la profesión, estimulando 
entre sus miembros: La ética y 

Destacaron la
importancia
que reviste
que el corredor
esté agremiado

año se analice y se pueda pro-
mulgar, ya que entendemos que 
fue un debe cuando se promulgó 
la Ley de Desmonopolizacion, la 
cual lo establecía claramente”, 
destacó el ejecutivo.

Atentos y activos
José Luis Urse expresó que “he-
mos estado, y estaremos muy 
atentos y activos en lo que re-
fiere a todas estas causas men-

cionadas precedentemente, de-
fendiendo la actividad, pero a su 
vez, siendo proactivos a escuchar 
y dialogar con los diferentes ac-
tores, por la defensa y la mejora 
de nuestra actividad que a lo lar-
go de los años la desarrollamos 
con mucha pasión y dedicación”.  
A todos los asesores -prosi-
guió- les hago un llamado a es-
tar agremiados a cualquiera de 
las gremiales existentes y ser 
partícipes, no solo en términos 
presenciales sino también por 
cualquier vía de comunicación. 
Queremos que se generen apor-
tes en pro de mejorar nuestra 
querida profesión”. 

Diálogo
“Sin duda que agradecemos 
vuestra colaboración. Sere-
mos todo oídos para recibir y 
escuchar vuestros invalorables 
aportes para seguir, a través del 
diálogo, mejorando nuestra ac-
tividad”, concluyó el Presidente 
de CUAPROSE. l
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buenas prácticas de nuestra acti-
vidad. Asimismo, desarrollando 
servicios de solidaridad, traba-
jando para jerarquizar, capaci-
tar, profesionalizar y defender 
la figura del Productor-Asesor en 
todo el territorio nacional, para 
que sea reconocida y obligato-
ria la intermediación en el ase-
soramiento de los contratos de 
seguros. Poder intervenir como 
miembro directo y activo en las 

Se propugna 
fortalecer los
vínculos con
las compañías
y otros actores
del mercado

tomas de decisiones que marque 
la regulación de la profesión y 
del mercado asegurador”. 

Optimizar vínculos
José Luis Urse abogó por “opti-
mizar vínculos, creando y desa-
rrollando lazos con las asegu-
radoras, para ser referentes en 
nuestro país; para los consumi-
dores (clientes), colegas y empre-
sas aseguradoras y asociaciones 

análogas del exterior”.
Señaló que “la Cámara ha par-
ticipado activamente desde la 
creación, por algunos socios 
miembros, del sistema Wink, que 
facilita la tarea de los corredores.  
A su vez, este hecho ha venido 
provoca ndo tra nsformacio -
nes a nivel de las propias com-
pañías para que tecnológica-
mente, también nos faciliten 
las tareas, que por supuesto 
ahora son muchas. Para un 
corredor profesional esto se 
transforma en costo operativo.  
Debemos, entre todas las par-
tes involucradas en el mercado 
de seguros uruguayo, inver-
tir y hacer los procesos más 
ágiles, porque es un valor que 
el cliente demanda también.  
Por ello varias han venido apos-
tando a facilitar la contratación 
de productos”. 
“La idea es ir por ese camino y 
que varias se contagien, lo que 
sin duda redundará en mejores 
y más beneficios. Esto no debe 
ser tomado como un  gasto sino 
como una inversión”, subrayó 
José Luis Urse. 

Esperanzados
Afirmó a continuación que “ini-
ciamos el camino para tratar 
de que todos los gremios, que 
en cierta forma representan 
un alto porcentaje de corredo-
res,( APROASE y CÍRCULO DE 
AGENTES DEL BSE), pudiéra-
mos conformar la FEDERACION 
DE ASESORES PROFESIONA-
LES DE SEGUROS (FAPROSU). 
Avanzamos a través  de varios 
años para llegar a un acuerdo de 
un Proyecto de Ley de Comer-
cializacion de Seguros, ya que 
la inmensa mayoría de los paí-
ses de la región cuenta con una 
legislación específica. Estamos 
muy esperanzados en que este 

La necesidad de estar protegido
con un Seguro para el Hogar
Ante un siniestro de impor-
tantes magnitudes como un 
incendio, explosión por un 
escape de gas o derrumbe en 
un edificio o casa es clave 
contar con una cobertura de 
seguros correcta y eficien-
te que ayude a minimizar 
las pérdidas materiales. 
Aunque la ocurrencia de 
estos siniestros es muy baja, 
cuando suceden suelen ser 
devastadores en costos de 
bienes muebles, inmuebles y, 

por supuesto, cuando invo-
lucran vidas humanas. En la 
mayoría de los casos, arra-
san con el esfuerzo de toda 
una vida. Estar protegidos 
frente a los mismos permite 
reponerse en lo material de 
manera más eficiente, rápida 
y menos traumática posible.
El diario Clarín informó que 
la Ley 13.512 de Propiedad 
Horizontal de Argentina es-
tablece la obligación de con-
tratar un seguro de incendio 

para cubrir las partes comu-
nes del edificio y la respon-
sabilidad civil derivada. Esa 
misma póliza protege ante 
rayos, explosión, tumulto 
popular, huelga, terrorismo y 
hechos de vandalismo y ma-
levolencia, así como también 
frente a daños por impacto 
de aeronaves, vehículos te-
rrestres, sus partes y com-
ponentes y daños por humo. 
En el caso de ocurrir el 
siniestro, el seguro pagaría 

el costo de la reconstrucción 
de las partes comunes hasta 
el monto contratado. Cada 
propietario deberá encargar-
se -con sus fondos o su segu-
ro- de reparar o reconstruir 
su departamento. En cuanto 
a la Responsabilidad Civil, 
es decir los daños genera-
dos a las personas y a sus 
bienes, cada propietario es 
considerado como un tercero 
respecto al mismo consorcio. 
La póliza del edificio debería 

resarcirlos, como así tam-
bién a los vecinos linderos o 
transeúntes dañados. Para 
estar totalmente cubierto, 
cada propietario debería 
contar, además, con un se-
guro propio contra incendio 
o alguno otro de este tipo. 
De esta manera, se le resar-
cirán los daños ocurridos 
en su propio departamento 
hasta el monto asegurado. 
Pero este seguro es volun-
tario y de libre elección. 
La combinación de ambas 
pólizas, contratadas en valo-
res realistas y actualizadas 
de acuerdo al patrimonio a 
proteger, es la respuesta más 
eficiente ante un siniestro 
importante como un incen-
dio, explosión por un escape 
de gas o derrumbe. l
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