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La compafia busca acompafarlas en su crecimiento profesional y personal

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

a innovadora iniciativa
LSeMujer 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 Administraciony Finanzasde
lacompaiiiaexplicé 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 podrd aportar algo tnico,
pero sin duda se llevard mucho
mas del trabajo conjunto”.
La ejecutiva subrayd que el

Capacitaciones
mensuales sobre
productos,
procesos y
herramientas

de sistemas

proyecto SeMujer “contribuye a
consolidar aun maés la estrategia
de cercania de Sancor Seguros
con las corredoras”. Sefial6 asi-
mismo que “nuestro programano
solo abordalos desafios 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 evolucidon”. Daiana Santucho
destaco ademads que “tenemos el
compromiso de seguir perfeccio-
nandoy adaptando este proyecto
afio tras afio, con el objetivo de
seguir sumando valor al mercado
asegurador”.

éCudl 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 acompaiiarlas
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

Daiana Santucho, Gerente de Administracion y Finanzas de Sancor Seguros

compaifiia, ofreciendo oportuni-
dades de desarrollo profesional
y personal paralas corredoras de
seguros. Ademads, nos propone-
mos fortalecer el proyecto a partir
desusideasyaportes, yaque con-
sideramos que su participacién
es fundamental para el éxito de
estainiciativa. Sucontribuciénes
clave para que este proyecto sea
realmente transformador. Nues-
tro programa no solo aborda los
desafios actuales, sino que tam-
bién fortalece alas corredoras de
seguros paraque se conviertanen
agentes de cambioenun mercado
en constante evolucion.

¢En qué medida esta inicia-
tiva es un espacio reflexivo y
motivador sobre los desafios
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

desafios actuales que enfrenta el
sector. Al reunir a profesionales
del 4rea, se fomenta el intercam-
biodeideasyexperiencias, lo que
puede ayudar a identificar pro-
blemas comunes y buscar solu-
ciones innovadoras.

La reflexién conjunta sobre
temas como la digitalizacién, la
competencia creciente, la adap-
tacion a nuevas regulaciones y
las expectativas cambiantes de
los clientes puede ayudar a las
corredoras a identificar dreas de
mejorayoportunidades de inno-
vacién; en un ambiente propicio
para la colaboracion y el apren-
dizaje. Esto no solo motiva a los
participantes a adaptarse y me-
jorar, sino que también lesbrinda
herramientas y estrategias para
enfrentar estos retos de manera
mas 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 podra aportar algo unico,
pero sin duda se llevard mucho
mas del trabajo conjunto.

éConsidera que este proyecto
posibilita identificar necesi-
dades claves de las corredoras
y fortalece el relacionamiento
inter pares?

Si, 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 didlogo
y colaboracion, las corredoras
pueden compartir sus experien-
cias y desafios, lo que facilita la
identificacion de areas donde se
requieren mejoras o apoyo adi-
cional.Adems4s, al fomentar la
interaccion 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 practicas,
sino que también puede generar
oportunidades de colaboraciény
sinergias que beneficien a todas
las partes involucradas.

Este programa lo lidera un
equipo de colaboradoras de di-
versas areas de la compaiiia 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 massoélidoy
enriquecido, tal como pensamos
que funcionard: uniendo ideas y
esfuerzos paragenerar unimpac-
to positivo y duradero en el desa-
rrollo profesional delas mujeres
del sector.

¢En qué medida la capaci-
tacion continua jerarquiza la
profesion en un mercado ase-
gurador cada vez mas técnico
y competitivo?



EL OBSERVADOR
VIERNES 21 - MARZ0 2025

SEGUROS 3

El equipo de eMjer: Mikaela Rodriuez, Mara De los Santos, Daiana Sal
Ferdinand y Agustina Abbona

Desayuno de t'abajo'

La capacitaciéon continua jue-
ga un papel fundamental en la
jerarquizacion de la profesién
dentro del mercado asegurador,
especialmente en un entorno que
se vuelve cada vez mas técnico
y competitivo. A medida que la
industria evoluciona, surgen nue-
vas tecnologias, 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 estandar de la profe-
sion en su conjunto.

Ademads, en un sector donde
laconfianzaylacredibilidad son
esenciales, en Sancor Seguros
creemos que contar con forma-
cién 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
generoé una politica de puer-
tas abiertas con su fuerza de
ventas. ¢Considera entonces
que este proyecto contribuye
a consolidar atin mas esa
estrategia de cercania con las

corredoras?

Trabajamos con nuestra fuerza
de ventas basandonos en la cer-
cania, el contacto, el relaciona-
miento cotidiano que tanto nos
nutre. Queremos brindarles el
mejor servicio y la mejor aten-
cién desde todas las drbitas de la
organizacion, tratamos de que se
sientan parte delacompariiayde
transmitirles a diario que la con-
fianza esta depositada en ellos.
Ademads, de darleslas herramien-
tasnecesarias paraautomatizary
agilizar su gestion, ya sea desde
laemision como desde la genera-
cién de reportes que le permitan
analizar su cartera desde distin-
tas dpticas.

En ese sentido, este proyecto
contribuye a consolidar ain més
la estrategia de cercania de San-
cor Seguros con lascorredoras. La
politica de puertas abiertas, que
fomentaun ambiente de confian-
zay comunicacion fluida, ha per-
mitido que surjan inquietudes y
planteos por parte delas corredo-
ras, los cuales nos han impulsado
acrear 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
quesusaportessean siempre una

Florencia Kramer, Agustina Abbona, Maria José Gnazzo, Mara De los Santos, Graciela
Conde y Daiana Santucho

parte fundamental de nuestra
evolucion. Esto no solo fortalece

La importancia
de la formacion
continuaenun
mercado muy
competitivo

larelacion entre Sancor Segurosy
las corredoras, sino que también
nos nutre a diario como empresa
para continuar en el camino del
trabajo conjunto para enfrentar
los desafios del sector.

éCuantos encuentros del
proyecto SeMujer se han
desarrollado hasta el momen-
to y cuantos estan previstos
para lo que resta del aiio?

El afio pasado iniciamos un pro-
ceso de acercamiento con corre-
doras de diversas localidades,
edades, especialidades y moda-
lidades de venta, através de desa-
yunos de trabajo. El objetivo fue
involucrarlas desde el principio
en este desafio, para poder reco-
gerunavariedad de perspectivas
que nos permitieran identificar

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, ademads de sesiones
presenciales con expertos inter-
nacionales en dreas clave como
habilidadesblandas, negociacion
efectiva e influencia comercial.
Sumamos ademds comunicacio-
nes quincenales que intentaran

-
=

motivar el trabajo diarioy fomen-
tar las ganas de crecer dia a dia
en este rubro. Este programa esta
disefiado para fomentar el desa-
rrollo continuo, con la firme in-
tencién de que cada experiencia
aportealgovalioso al crecimiento
profesional de los participantes.
Sabemos que esto essolo el inicio,
y tenemos el compromiso de se-
guir perfeccionando y adaptando
este proyecto afio tras afio, con el
objetivo de seguir sumando valor
al mercado asegurador. ®

CUAPROSE

Cimara Uruguaya de Asesores Profesionales de Seguros

CONTRATAR UN SEGURO CON UN CORREDOR

rroresionar, ES MAS SEGURO

Colonia 892 of 303 - Tel. 2901 3549

cuaprose @cuaprose.com.uy
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Perspectivas y desafios actuales
de los Seguros de Vida del BSE

Por Virginia Inchausti
Gerente del Departamento de Vida y Vida Previsio-
nal del Banco de Seguros del Estado

as vicisitudes del contex-
I to uruguayo en cuanto a
los seguros de Vida en
los ultimos afios, tras eventos
como la pandemia y la crisis de
la Seguridad Social, han hecho
que se haga cada vez mas noto-
riaparalasociedad lanecesidad
de instrumentos de protecciéon
y ahorro. En este sentido, se co-
menzd avisualizar un aumento
en la demanda de este tipo de
seguros alolargo delosultimos
afios, alcanzando el BSE a di-
ciembrede 2024 una participa-
cion mayor al 40% del mercado
total asegurado.

Factor cultural

Segun la calificadora interna-
cional Moody's, uno de los fac-
tores determinantes parael cre-
cimiento del sector asegurador
es laestabilidad en los ingresos
de la poblacion uruguaya, con-
siderando que, enlaregion, Uru-
guay es el pais con mayor forma-
lidad laboral. Nosotros creemos
que, ademads de esta condicién,
es decisivo el factor cultural, y
eso es lo que los avatares ante-
riormente mencionados han de-
mostrado. Larespuestadel 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 estd mostrando
un desempefio ain mejor. Ac-
tualmente, nos encontramos
en un momento de andlisis del
comportamiento del mercado,
tomando de ello la definicién
de desafios y oportunidades,
donde el eje estara centrado
en la consecucion de acciones
que mejoren la experiencia del
cliente, lareduccion de costosy
la mejora de resultados. ;Como
pensamos lograrlo?

Compromiso

Nuestra estrategia se enfocara
en partir de nuestra mayor for-
taleza: ser la empresa lider del
mercado en seguros de protec-
cion y ahorro, reforzando nues-
tro compromiso con la certeza
de la inversidn segura y garan-
tizada que nos caracteriza.

En un contexto ya intrinseca-
mente dindmicoy cada vez mas
competitivo, consideramos im-
perativo continuar mejorando
nuestra oferta a través de co-
berturas mas personalizadasy
adaptadas a las necesidades de
nuestros clientes, con un abor-
daje que coloque la experiencia
en el centro y una vision de res-
ponsabilidad social que nos es
dada histéricamente, en la que

Virginia Inchausti

el cambio cultural en cuanto a
educacién financiera y la idea
de proteccién futura son funda-
mentales.

Para poder acompaifiar a nues-
tros clientes en su camino hacia
subienestar financiero, estamos
reforzando nuestra estrategia de
atencidony asesoramiento a tra-
vés de nuestros canales directos
y la fuerza de venta de asesores
altamente especializados, en
Montevideo y en el interior del
pais. 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 hainstalado
el paradigma de cliente integral,
atendiendo a sus caracteristicas
particulares, estilo de vida, pro-
fesidn, intereses y necesidades,
cruzandose 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 conlalineade foco
enlaexperienciadel cliente, nos
hemos detenido a considerarlas
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 interaccion
en cada punto de contacto con
el cliente a través de actualiza-
ciones tecnoldgicas y digitales
que redunden en la reduccién
de papeleo excesivo, reduccion
de plazos y tiempos de espera,
y mejoras en los procesos rela-

Compromiso
con la certeza
de lainversion
seguray
garantizada

cionados a los trdmites de si-
niestros. Por otro lado, no nos
esajeno elimpactodelainterac-
cion y el vinculo 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 deliberacion necesa-
rios, que fortalezcala confianza
del cliente, haga crecer sus co-
nocimientos sobre este tipo de
seguros, le haga sentir empode-
rado de susfinanzasy su futuro.
En definitiva, que potencie su
nivel de satisfaccion.

Preparados

Estamos preparados para aten-
der todas las necesidades de
nuestros clientes, en particular,
a través de nuestros productos
mds importantes en cuanto a
protecciony ahorro, con compo-
nente financiero: Ahorro + Vida
y Renta Personal.

El seguro de Ahorro mas 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-

cién a las personas designadas
como beneficiarias.

Este producto se comercializa
en dolares americanos o pesos
uruguayos, con opciones de pla-
zo de pago y cobertura durante
10, 15 0 20 afios; o hasta los 55,
60 o 65 afios de edad. Vencido
el plazo pactado, el beneficiario
designado para el caso de vida
cobrard el capital asegurado.
Si se produjera el fallecimiento
antesdedicho plazo, se abonara
el capital al beneficiario desig-
nado paraestacobertura. Enlas
opciones de plazo de pago hasta
los 55, 60, o 65 afios de edad, el
asegurado-contratante puede
disponer de una renta mensual
vitaliciaen lugar del capital ase-
gurado en un solo pago.

Lo destacable de esta opcion, es
que, si iniciado el servicio de la
rentael asegurado falleciera, los
beneficiarios designados conti-
nuaran cobrando la renta hasta
completar 15 afios. Es decir, que
serd 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
afios, se continuard abonando
larenta alosbeneficiarios hasta
completar este plazo.

Adema3s, se ofrece una gama de
coberturas adicionales sin costo
como ser la exencion del pago
de primas en caso de incapaci-
dad total antes de los 55 afios;
indemnizacién de un capital
estipulado por diagndstico de
cancer y renta diaria por inter-
nacidn; asi como otras cobertu-
ras adicionales con costo.

A modo de ejemplo, una persona
de 30 afios con plan de pago ele-
gido hasta los 65 afios, 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

« Cobrael Ahorro a los 65 afios

« Exencion de pago de premios
por incapacidad total y perma-
nente

» Renta diaria por internacion:
U$S 50-doble indemnizacién en
caso de internacién en CTI
-Diagndstico por cancer: U$S
9.000

Solucion garantizada

Este producto es el mas elegi-
do por nuestros clientes, por
ser una solucién garantizada
y a medida, convirtiéndose en
la mejor opcidén a futuro, brin-
dando la posibilidad de acceder
a operaciones a corto plazo en
funcién 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 inversién.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
ademads optar por llevarse el
capital acumulado, y ademads
con posibilidad de contratar
adicionales como laindemniza-
cion por fallecimiento y larenta
garantizada. Larenta puede ser
vitalicia, pudiendo el cliente
cobrarla durante toda su vida
o se puede optar por elegir un
periodo 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 inica 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 estan en 4% en ddlares
americanosy 3.5% en Ul, siendo
estas ultimas de las mejores del
mercado actualmente y en la
proyeccién esperada.

Enelafio 2024 se observo que
la preferencia por la opciéon en
Ul es cada vez mayor.

Laprincipal fortaleza de este
producto es la inversion 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 més Vida, Renta Perso-
nal es un producto flexible, que
le permite al cliente disefiar la
coberturaque deseade acuerdo
a sus necesidades y posibilida-
des. Siempre con el respaldo del
BSE.e
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Potencia su gestion con los valores de la credibilidad y el profesionalismo

CASUR crece y se proyecta con fuerza
en el mercado, dijo Roberto Machado

ASUR, laprimera Coopera-
‘ tiva de Asesores de Segu-

ros del Uruguay, potencia-
rd este afio su gestion sustentada
en el valor de la credibilidad que
afianzé en el mercadoyen susos-
tenida dindmica profesional.

El Presidente delainstitucion,
Roberto Machado, dijo al Suple-
mento de Seguros de El Obser-
vador que CASUR comenz6 2025

La cooperativa
registra una
constante
modernizacion

“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
produccion. Es una realidad que
gratifica porque es el fruto de la
muy profesional accién de nues-
tra Cooperativa, que dia a dia se
proyecta con mas fuerza en un
mercado muy competitivo”.

Dijo que la Comision Directiva
“hizo ya a comienzos del afio un
estudiodelas condiciones de pdli-
za,en el marco de unintercambio
de opiniones, para luego volcar
esosvaloresatodalamasasocial”.

Fuerte y solida

Roberto Machado destaco que
la Cooperativa “esta fuerte, esta
muy soélida, mejora en forma
constante sus procesos y es cada
vez mas independiente. Tene-
mos muy buenas relaciones con

-«

CASUR

SEGUROS

Presidente de CASUR, Roberto Machado

las compafiias que nos apoyan y
con las cuales siempre apunta-
mos a profundizar acuerdos que
generan beneficios reciprocos.
Precisamente, este ano reflota-
remos el tema de los convenios™.
“Nuestrainstitucion -expresod-no
solo tiene el aporte de Corredores
muy importantes de Montevideo
sinotambién del interior. CASUR
tiene asimismo, desde 2021, una
importante cartera. Estafortaleza
nos da espalda, no genera mucho
optimismo paraseguir creciendo
y, de esta manera, consolidarnos
cada vez méas como un destacado
actor del mercado asegurador”.

Destacan el
valioso aporte
del equipo

de trabajo

Equilibrio

Dijo que “CASUR esuna coopera-
tiva, que oficiacomo un paraguas,
que le sirve a todos los socios que
laintegran. Su filosofia de trabajo
se sustenta en la premisa de ge-
nerar el mayor equilibrio en su

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

Capacitacion

Roberto Machado dijo que “la
Cooperativa desarrollard nue-
vamente este afio procesos de
capacitacion para los socios, que
incluyen charlas y cursos, que se

| Eh‘Uruguay nadie te da
mads seguridad.

=

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

Destaco que “la capacitacion
es muy importante en la medida
que el mercadodesegurosescada
vez mas técnico y complejo. Se
apuntaaqueelsociodesarrolle su
actividad con los mads altos nive-

Realizara este
afo nuevas
instancias de
capacitacion

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

El entrevistado anuncié asi-
mismo que “CASUR, elecciones
mediante, renovara su Comision
Directiva el préoximo mes de no-
viembre. La actual Directiva pre-
para entonces el terreno para los
nuevos directivos que estaran al
frente de nuestra querida y muy
solida Cooperativa®.

Apoyo

Roberto Machado destaco que
CASUR promueve y apoya a
APROASE, CUAPROSE, al Circulo
de Agentes de Seguros del Uru-
guayyalaFederacion 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 Corredory al Agente
de Seguros en el mercado”. e

Informate mds en bse.com.uy, llamando al 1998 o con tu Asesor de confianza.
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Sigue construyendo con los profesionales el futuro de la compafiia

Porto Seguro potencia vinculos
con los Corredores Asesores

or Seguro realiz¢ el pa-
Psado 14 de febrero un

evento especial junto a
Corredores Asesores de Mon-
tevideo y de Maldonado en el
Parador I'marangatu, ubicado
enlaParada7delaPlaya Mansa
de Puntadel Este. Fueunagrata
instancia que posibilité forta-
lecer relaciones, intercambiar
ideas y seguir construyendo
juntos el futuro de la Compaiiia.
Durante el evento, los asisten-
tes disfrutaron de la hermosa
policromia de un atardecer en
un puntoinigualableyenelque
se vivié un clima de reencuen-
troy camaraderia.

Compromiso

La empresa informo6 ademads
que estuvieron presentes los
Ejecutivos de Negocios y de
Siniestros de los Corredores
asistentes, quienes tuvieron
la oportunidad de escuchar
experiencias y expectativas.

g £ L S i ‘;.-""‘f?."" e '1-'}‘. AR

Innovacion B ‘ il 11 RS .- :
Participantes del evento de Porto Seguro desarrollado en el Parador I'marangatii de Punta del Este

con muy altos

estandares

de calidad

Porto Seguro reafirmé su
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 Compaiiia.

Porto Seguro agradece a to-
dos los profesionales que for-
maron parte de este encuentro.
Su confianza y participacién
son el motor que impulsaala |
empresa a seguir innovando |
con muy altos estdndares de | 1::-, e B ' i Ll & _y | = - )
calidad en todas sus areas de Jonatan Pereira, lvan Alonzo, Carmen Borges, Carolina Rubbo e lvannah  Liliana Dominguez, Mariela Ceriani, Adriana Ceriani, Bettina Scelza,
gestién. @ Edelman Cristina Ceriani y Mariela Barrios

Agrupacion de Profesionales
APROASE Asesores en Sequros

Apaay the Privbessordies Aiesca e St

CONTRATE SUS POLIZAS DE SEGUROS A TRAVES DE UN PROFESIONAL ASESOR
DE SEGUROS

Solo asi obtendra:

El asesoramiento previo para contratar la poliza 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

Sandra Caballero, Valeria Silvera, Rafael Correay Santiago Perlini
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Bello destacd que para la gremial |a libertad de eleccion es un principio inamovible

APROASE genera sostenidas dinamicas
que fortalecen la actividad del Corredor

a Agrupacion de Profesio-
Lnales Asesores en Seguros

(APROASE) genera este
aflo dindmicas que apuntan al
fortalecimiento de la actividad
del Corredor, cuya accion profe-
sional contribuye, en gran medi-
da, a la expansién de la cultura
aseguradora. Su Presidente, Es-
teban Bello, dijo al Suplementode
Seguros de el Observador que “la

Los corredores
tienen el desafio
de estar siempre
actualizados

en sus procesos
de gestion

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”.

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

Expreso asimismo que la ac-

FEDERICOADS o
FEOERICO MASINI
=
Y T

JUAN GUERRERD:

v

Esteban Bello, Presidente de APROASE

cién que desarrolla FAPROSU
“esun gran paso en el sentido de
poder crear estrategias comunes
que permitan, entre otras cosas,
fomentar la cultura aseguradora
en el pais”.

éCuales son las principales
lineas de accion que desarro-

@ San Cristébal

Seguros

Estés donde estés,
lo tuyo estd protegido

h,

2902 9999 | 098 029 999

Ituzaingé 1377, Oficina 001
Edificio Constitucion | Montevideo, Uruguay

sancristobalseguros.com.uy

f JoXin)

llara la Agrupacion en el curso
de 2025?

En el afio 2025 continuaremos
las lineas de acciéon que desple-
gamos en el afio 2024, que fun-
damentalmente son estar cerca
de nuestros socios con acciones
que puedan facilitar su actividad.
Particularmente, mantendremos
laactividad dela Comisién de Ca-
pacitacién y ademads vamos a di-
namizar la comunicacion social
através de las redes. Buscaremos
acciones que contribuyan a su-
mar socios a nuestra Agrupacion
y crear conciencia de que unidos
tenemos mas fuerza. En este sen-
tido, yacompafiando 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 acompafiadas/os
de un colega invitado para cono-
cer APROASE.

¢En qué medida la constante
capacitacion contribuye a jerar-
quizar la actividad del corredor
en el mercado?

En un mercado, donde el poten-
cialasegurado recibe muchisima
oferta a través de medios electro-
nicos, la capacitacion del corredor
asesor resulta fundamental en to-
doslosaspectosy esimprescindi-
ble para poder asesorar de forma
eficiente. En APROASE manten-
dremos entonces la actividad de
la Comisién de Capacitacion que
este afio se abocard a desarrollar
talleres enfocados en la temdtica
queintegralaactividad del asesor
profesional como una empresa,
integrandotodoslosaspectosque
componen en la actualidad una
cartera de seguros

élalibertad de eleccion es
un principio inamovible en la

EDUARDO MARTOY

WALTER BZLCIEAON o

La institucion
generara también
este afo diversas
instancias de
capacitacion

gremial desde su fundacion en
1946?

Si, rotundamente si. Se trata de
un principio que lo mantenemos
y permanece vigente actualmen-
te con mas fuerza con el paso
de los afios 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 histéricamente y
continuard haciéndolo. Desde
APROASE estamos atentos y de-
nunciaremos publicamente, y
ante quien corresponda, cuando
tomemos conocimiento de que
actores que operan en el merca-
do, llamese bancos, inmobiliarias
financieras, etc. comercialicen
seguros apoyados en este tipo de
practicas que coartan la libertad
deeleccidon del asegurado. En este
sentido, APROASE mantiene una
recomendacion a sus socios de
priorizar la venta de seguros con
aquellasaseguradoras que comer-
cializan sus productosinicamen-
te con asesores profesionales.

éCuadles 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 desafio de estar actuali-
zado con el uso de la tecnologia
y las herramientas digitalesy ca-

pacitarse permanentemente para
poder asesorar de manera eficaz
asus clientes/asegurados. Hoy la
comunicacién con ellos la mayor
parte de las veces es a través de
mail o WhatsApp. Sinembargo, 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 informandoles y ase-
sorandoles de manera eficiente,
estando muy presente en caso de
siniestros. Estos son aspectos que
ningun otro canal de venta puede
darle a una persona cuando con-
trata un seguro.

éConsidera que la mancomu-
nion de esfuerzos potencia la
activad del Corredor?

Un desafio 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 Agrupacion y generar
conciencia de que unidos, no hay
queolvidar que nuestra actividad
esmuy individualista, somos mas
fuertesy podremos presentarnos
antelas compafiias aseguradoras
y el resto del mercado con mayor
representatividad. Un lindo de-
safio serd que podamos generar
conciencia entre todos los cole-
gasy poder terminar con la frase
que hemos escuchado muchas
veces: “para que me voy a asociar
si cuando consiguen algo lo con-
siguen paratodos”.

¢En qué medida la Federacion,
que integra APROASE, es un
importante instrumento que
mejorara diversos aspectos del
mercado asegurador?
Considero que la creacion de la
Federacion de Asociaciones de
Profesionales en Seguros del Uru-
guay (FAPROSU) que nuclea alas
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
ennuestro pais. Desde FAPROSU
vamos a fomentar la legislaciéon
deunaleyqueregulelaactividad
del asesor profesional de seguros
para desterrar a intermediarios
cuyaactividad principal noseael
temaseguro. De unavez por todas
los actores del mercado, incluyen-
doalasautoridades, deben enten-
der que los asesores profesionales
de seguros somos la herramienta
fundamental para crear cultura
aseguradoraen nuestrapoblacion
y, en este sentido, debemos par-
ticipar en la elaboracién de esta
Ley. @
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La confianza y la calidad del servicio son diferenciales estratégicos

San Cristobal Seguros crece y preve
lanzar nuevos productos al mercado

an Cristébal Seguros regis-

tréenlo quetranscurre del

afio un solido y sostenido
crecimiento entodos sussegmen-
tos del negocio, en consonancia
con el comportamiento que ex-
hibio en el ejercicio 2024. En el
marco de su expansion prevé lan-
zar este afio nuevos productos al
mercado.

Su Gerente General, Sebastian
Dorrego, dijo al Suplemento de
Seguros de El Observador que
los resultados obtenidos “son el
reflejo de una combinacion de
factores estratégicos y del com-
promiso de todo el equipo de San
Cristébal Seguros”. El ejecutivo
pormenorizo que “hemos avan-
zado en herramientas digitales
que agilizan la contratacién de
polizas, la gestidon de siniestrosy
lainteraccion con nuestros clien-
tes, que aseguran una experien-
ciamas fluida y transparente”.

éQué comportamiento registro
San Cristobal Seguros al cierre
de 2024 y que comportamiento
ha tenido en el primer trimes-
tre de 2025?

El 2024 fue un afio de consoli-
dacidén y crecimiento para San
Cristobal Seguros en Uruguay.
Trabajamos con foco en la con-
crecion de los objetivos, incorpo-
rando nuevas metodologias de
trabajo, robustecimoslos equipos
como mayor capacidad técnicay
deliderazgo, logramos fortalecer
nuestra presencia en el mercado,
aumentando nuestra cartera de
clientes en productos que ayudan
aladiversificacion del portafolio
yoptimizando nuestros procesos
parabrindarunservicio ain mas
eficiente y personalizado. Cerra-
mos el aflo con un desempefio
solido en términos de emision

Un horizonte
que necesita un
compromiso de
todos los actores

de primas y rentabilidad, lo que
refleja la confianza de nuestros
asegurados ysocios estratégicos.
Continuamos acercando la com-
pafiaatodoslosrinconesdel pais
conlaaperturade nuevasoficinas
de corredores insignia, dispusi-
mos mayores beneficios para los
socios comerciales haciendo foco
en una propuesta de valor dife-
renciadora.

Enel primer trimestre de 2025,
latendencia hasido positiva, con
un crecimiento sostenido en los
principales segmentos de nego-
cio. Hemos seguido apostando
por la innovacidn y la digitali-
zacién, facilitando el acceso a

Sebastian Dorrego, Gerente General de San Cristobal

nuestros productos y mejorando
la experiencia de nuestros co-
rredores y asegurados. Ademas,
continuamos afianzando nues-
trared de Corredores Asesores de
seguros, que son un pilar clave
en nuestro modelo de atencidn.
Estamos convencidos de que este
afio traerd nuevas oportunidades
para seguir posicionandonos en
un mercado muy exigente.

éLa confluencia de qué factores
contribuyé a estos resultados?
Los resultados obtenidos son el
reflejo de una combinacién de
factores estratégicos y del com-
promiso de todo el equipo de
San Cristébal Seguros. Entre los
principales elementos que con-
tribuyeron a nuestro desempefio,
destacaria que hemos trabajado
en mejorar nuestros procesos y
canales de atencidn, priorizando
lapersonalizaciéonylarapidezen
la gestién de polizas y siniestros.
Esto nos ha permitido ofrecer un
servicio mas eficiente y adaptado
alasnecesidades de nuestros co-
rredoresy asegurados.
Larelacion con nuestros corre-
dores asesores de seguros hasido

clave para nuestra expansion y
consolidacién en el mercado. Su
profesionalismo y cercania con
losclientes han permitido un cre-
cimiento sostenido en la cartera
de seguros.

La inversion en tecnologia ha
sido un pilar fundamental. He-
mos avanzado en herramientas
digitales que agilizan la contra-
tacion de polizas, la gestion de
siniestros y la interaccién con
nuestros clientes, asegurando
una experiencia mas fluida y
transparente. Mantenemos una
estrategia equilibrada en la sus-
cripcion de riesgos, lo que nos ha
permitido garantizar estabilidad
financieray cumplir con nuestros
compromisos con asegurados y
proveedores.

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

éla compaiiia contintia regis-
trando un indice de siniestrali-

dad por debajo del promedio
del mercado asegurador?
En San Cristébal Seguros, man-
tenemos un enfoque riguroso en
la gestidn del riesgo, 1o que nos
ha permitido registrar un indice
desiniestralidad controladoy, en
muchos casos, por debajo del pro-
medio del mercado asegurador
como es en la rama automotor.
Este desemperfio es el resul-
tado de varios factores clave. En
primer lugar, nuestra politica
de suscripcion responsable nos
permite evaluar con precisiéon
los riesgos, asegurando que cada
pdliza se adapte correctamente a
lasnecesidades del aseguradoya
la realidad del mercado. Esta es-
trategianosayudaa mantener un
equilibrio entre ofrecer cobertu-
rasaccesiblesy proteger la estabi-
lidad financiera de la compaiiia.
Otro aspecto fundamental es
el trabajo conjunto con nuestra
red de corredores asesores de
seguros. Su experiencia y cerca-
niacon los clientes nos permiten
identificar mejor los perfiles de
riesgo, asesorar en la contrata-
cioén de coberturas adecuadas 'y
fomentar la cultura de preven-

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

Adema4ds, hemos apostado
fuertemente por la innovacion
y la tecnologia aplicada a la pre-
vencién y deteccion de fraudes.
A través del andlisis de datos 'y
el uso de herramientas digitales
avanzadas, podemos identificar
patrones de comportamiento que
nosayudan aoptimizarlagestion
de siniestros y mitigar posibles
riesgos antes de que ocurran.
Por supuesto, la siniestralidad
también estd influenciada por
factores externos, como la situa-
cién econdmica, las condiciones
climéticas y el comportamiento
del mercado automotor, entre
otros. A pesar de estos desafios,
seguimos enfocados en mantener
un indice de siniestralidad equi-
librado y sostenible, garantizan-
dotantola proteccion de nuestros
asegurados comolasolidez finan-
ciera de la compaiiia.

En definitiva, nuestra estra-
tegia integral de gestion 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 compaifiia en el sector
asegurador.

éLa empresa prevé lanzar nue-
vos productos en el curso de
este afio?

Si, en San Cristobal Seguros esta-
mos comprometidos conlainno-
vacién y la evolucion constante
de nuestra oferta de productos
pararesponder alas necesidades
cambiantes de nuestros asegu-
rados. En 2025, seguimos traba-
jando en el desarrollo de nuevas
soluciones aseguradoras que
brinden mayor proteccion, flexi-
bilidad y accesibilidad a nuestros
clientes.

Enelmesde febrerolanzamos
nuevos productos de proteccion
para automotores que combinan
las coberturas tradicionales que
ofrece la compaiiia, con nuevas
coberturas y adicionales que
robustecen la oferta y brindan
una proteccién mds amplia a los
riesgos que se exponen nuestros
asegurados.

Estamosanalizando distintas
oportunidades en segmentos es-
tratégicos, con especial foco en
productos para los segmentos de
clientes definidos en el apetitode
riesgo delacompaiiia, que permi-
tan una contratacién mas agil y
una experiencia de usuario opti-
mizada. Ladigitalizacién yla per-
sonalizacién de coberturas son
tendencias clave en la industria
aseguradora, y queremos estar a
la vanguardia de estas transfor-
maciones.
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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 habitos de con-
sumo ylos modelos de transporte
evolucionan. También seguimos
fortaleciendo nuestras lineas
de seguros patrimoniales, con
propuestas mas adaptadas a las
pequefnasy medianas empresas.

Asimismo, estamos evaluan-
do incorporar seguros més flexi-
blesymodulares, que permitan a
los clientes disefiar su cobertura
segun sus necesidades especifi-
cas, asegurando unbalance entre
proteccion y accesibilidad.

Se mejoro el producto de Ga-
rantiade Alquiler, parateneruna
propuesta robustay muy compe-
titiva. Nuestro objetivo es seguir
ofreciendo soluciones innovado-
ras que brinden tranquilidad y
seguridad a nuestros asegurados,
fortaleciendo nuestra posicion en
el mercado y reafirmando nues-
tro compromiso con la excelencia
en el servicio.

é¢Qué sinergias genera San Cris-
tobal Seguros con su fuerza de
ventas en todo el pais?

Nuestrared de Corredores Aseso-

res de seguros es un pilar funda-
mental en el modelo de negocio
de San Cristobal 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 acompafiamiento cercano en
cada etapa del proceso asegura-
dor. Parafortalecerestarelaciony
potenciar su desemperio, trabaja-
mos constantemente en generar
sinergias que permitan una ges-
tion mas 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 captacién y fidelizacion
de clientes, adaptandonos a las
particularidades de cada region
del pais, ampliacion de la red de
oficinas insignia en todo el terri-
torio nacional y otros beneficios
muy interesantes. Modelos de
atencién comercial y gestion ope-
rativa. Definimos y desplegamos
nuestra propuesta de atencién
con ejecutivos de cuenta asigna-
dos a los corredores en todas las
areas de la compafiia, logrando
mayor cercaniay velocidad en la

resoluciéon de problemas. Nues-
tros equipostrabajan en estrecha
colaboracion con los corredores,
brindando asesoramiento per-
sonalizado, soporte técnico y
estrategias para mejorar su ren-
dimientoycrecimiento en el mer-
cado, con acuerdos de servicio
muy exigentes que demuestran el
compromiso de la compaiiia con
nuestros socios comerciales. Por
ultimo, beneficios extraordina-
rios, que apuntan a mejorar la ex-
perienciadeloscorredoresconla
compafiia, incluyendo formacién
y capacitacion en herramientas
de gestion duras y blandas, for-
macion técnica en seguros. Ac-
ceso a herramientas digitales a
disposicion de nuestros produc-
tores, plataformas que facilitan
la cotizacion, emision y gestion
de pdlizas, ademads de soluciones
de autogestion que agilizan los
procesos y mejoran la atencién
al cliente, espacios de recreacion
y esparcimiento para compartir
momentos distendidos y muchas
iniciativas que iremos presentan-
doen el transcurso del afio.
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 alos 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
Cristébal Seguros entodo el pais,
garantizando un servicio de ca-
lidad y una relacién cercana con
cada cliente

¢En qué medida un equipo de
trabajo comprometido con los
valores de la compaiiia es fun-
damental para su proceso de
expansion?

El crecimiento y la expansion de
San Cristobal Seguros no serian
posibles sin un equipo de trabajo
muy comprometido con los va-
lores de la compaiiia. Nuestro
capital humano es el motor que
impulsa cadauno de nuestroslo-
gros, y su alineacion con nuestra
cultura organizacional es clave
paraseguir 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
unequipo que comparte nuestros
principios culturales somos un

mismo equipo, integridad onada,
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
compaifiia referente en el pais.

Ademads, en un contexto de
transformacion digital y nuevas
tendencias en la industria, la
adaptabilidad y la vocacion de
servicio de nuestro equipo son
esenciales para implementar in-
novaciones, desarrollar nuevos
productos y optimizar procesos.
Unequipomotivadoy capacitado
escapazde asumir estos desafios
conunaactitud proactiva, asegu-
rando que cada paso en nuestro
proceso de expansion se haga de
manera sélida y sostenible. Por
eso, en San Cristébal 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. @

La reciente Ley de Seguros en Brasil

Por la Dra. (PhD) Andrea
Ma. Signorino Barbat
Consultora internacional
€N SegUros y reaseguros

El vecino pais Brasil tiene una
nuevaLeydeSegurosdesdediciem-
bre de 2024, ultima 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
porsuinterésacadémico,ademasde
haber sido objeto de mi tltima con-
ferencia dictada en febrero pasado
enSanPablo. Brasilesun paisdonde
el seguro alcanza el 6% del PBI, nu-
mero modesto si pensamos en que
supoblaciénsuperalos210millones
de personas, si bien con realidades
socioeconémicasmuy disparesysa-
biendoquelapenetracion del seguro
no es directamente proporcional a
la poblacion de un pais y responde
amultiples causas. Acorde aladoc-
trina brasilefia, la Ley especial era
necesaria para enmarcar al com-
plejo contrato de seguros en forma
sistémica y especial. A pesar de la
idasyvenidasdoctrinariasencuan-
to a las virtudes de sancionar leyes
especiales de seguros obien conser-
varlaregulacion del contrato en los
codigos (como el caso de Chile que
modificé en 2013 su normativa en
seguros sancionando la Ley 20.667
pero conservando la regulacion
dentro del Cédigo de Comercio), lo
ciertoesqueBrasil cuentaahoracon
laLey de seguros N°15.040 del 9 de
diciembre de 2024 que derogael ca-
pituloXV del Cédigo Civilde2002y
varios articulos del Decreto-Ley 73,
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de 1966, que regian 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 garantia como objeto,
sino del contrato de seguros, de la
prestacion del asegurador. Expresa
queelaseguradorseobliga,acambio
del pago del premio a garantizar el
interéslegitimodel asegurado,odel
beneficiario, contra riesgos prede-
terminados. Esto resaltala posicion
del legislador en cuanto a apoyar
la conmutatividad del contrato de
seguros, posicion que cuestiona su
clasica aleatoriedad. La prestacion
en cabezadel asegurador nodepen-
deyadelaocurrenciaonodelriesgo,
sinoqueconsisteengarantizarlaco-

bertura, ocurraono el siniestro que
amerite la prestacion. 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
orealizacion previa del riesgoy, sin
embargo, celebreel contrato, pagara
alaotraeldobledel valordel premio.
Lo cuestionable es que parece afir-
mar que el seguro puede subsistir a
pesar de que, si el riesgo es imposi-
ble oyaocurrid, el seguro seria nulo
por falta de objeto por lo tanto no
podria subsistir ni siquiera pagan-
doel doble del premio. Un concepto
interesante, acorde alamejordoctri-
na, es el de agravamiento relevante
del riesgo. El Art. 13 establece que
serd relevante el agravamiento que
conduceaunaumentosignificativo
y continuado de la probabilidad de

realizacién del riesgo o de la grave-
dad de los efectos de dicha realiza-
cion. También es positiva la impo-
sicion de la necesidad de probar el
nexo causal entre el agravamiento
y el siniestro para no indemnizar,
superando ambigiiedades que ha-
bian generado arduas discusiones
jurisprudenciales en el vecino pais.
No obstante, el Art. 17 impone a las
aseguradorasdevidalacoberturade
todos los agravamientos de riesgos,
permitiéndoles solo cobrar la dife-
rencia de premio resultante, sin po-
sibilidad de excluirlos aun cuando
losestablezcaen formaexpresaenla

poliza, como exige la ley uruguaya.
También resulta polémicoel Art.118
encuantoestableceque, sisepactan
plazos de carencia no puede invo-
carse la preexistencia, mezclando
institutos de distintos fundamen-
tos. Muchosotrosaspectosdebemos
analizar de esta novedosa Ley, que,
dado la extensién pretendida de
este articulo, espero poder aportar
al lector en proximas ediciones. Sin
dudas que, por tratarse de Brasil, la
nuevalLeydeberevestirgraninterés,
nosoloacadémicosinotambiéneco-
némico y comercial, para nuestro
pais. ®
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Unidos
para un futuro
asegurado

Nuestro compromiso
con el crecimiento,
la colaboracion, el

profesionalismo y la
innovacion nos ha

llevado a donde
estamos hoy.

Un recorrido de tres
décadas nos ha
permitido forjar

relaciones solidas,
brindar asesoramiento
experto y ofrecer un
espacio donde los
corredores de todos
0s tamafios encuentran
su hogar.
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Jose Luis Urse es el nuevo
Presidente de CUAPROSE

0sé Luis Urse es el nuevo
' Presidente de la Cdma-
ra Uruguaya de Asesores
Profesionales de Seguros (CUA-
PROSE). Urse es un Corredor
Asesor de sélida y reconocida
trayectoria profesional que su-
broga a Alberto Panetta, quién
durante su gestidon generd proac-
tivasdindmicas que potenciaron
laimagen de la institucién en
el mercado asegurador.
José Luis Urse resefié al Suple-
mento de Seguros de El Obser-

Destacaron la
importancia
que reviste

que el corredor
esté agremiado

vador las medulares lineas de
accion que prevé desarrollar la
institucién durante el ejercicio
de su presidencia.

Agradecimiento

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

Obligacion

Dijo que “como Camara es nues-
traobligacién de marcar el rum-
bo de la profesion, estimulando
entre sus miembros: La éticay

CuU

Camara Urugy

Presidente de CUAPROS

buenas practicas de nuestra acti-
vidad. Asimismo, desarrollando
servicios de solidaridad, traba-
jando para jerarquizar, capaci-
tar, profesionalizar y defender
lafigura del Productor-Asesor en
todo el territorio nacional, para
que sea reconocida y obligato-
ria la intermediacion en el ase-
soramiento de los contratos de
seguros. Poder intervenir como
miembro directo y activo en las

E, José Luis Urse

tomas de decisiones que marque
la regulacion de la profesién y
del mercado asegurador”.

Optimizar vinculos

José Luis Urse abogd por “opti-
mizar vinculos, creando y desa-
rrollando lazos con las asegu-
radoras, para ser referentes en
nuestro pais; para los consumi-
dores (clientes), colegasy empre-
sasaseguradorasy asociaciones

andalogas del exterior”.

Sefial6 que “la CAmara ha par-
ticipado activamente desde la
creacidon, por algunos socios
miembros, del sistema Wink, que
facilitalatareadeloscorredores.
A su vez, este hecho ha venido
provocando transformacio-
nes a nivel de las propias com-
pafiias para que tecnoldgica-
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 mas
agiles, porque es un valor que
el cliente demanda también.
Por ello varias han venido apos-
tando a facilitar la contratacién
de productos”.

“La idea es ir por ese camino y
que varias se contagien, lo que
sin duda redundard en mejores
y mas beneficios. Esto no debe
ser tomado como un gasto sino
como una inversion”, subrayo
José Luis Urse.

Esperanzados

Afirmé a continuacién 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 CIRCULO DE
AGENTES DEL BSE), pudiéra-
mos conformarla FEDERACION
DE ASESORES PROFESIONA-
LES DE SEGUROS (FAPROSU).
Avanzamos a través de varios
afios parallegaraunacuerdode
un Proyecto de Ley de Comer-
cializacion de Seguros, ya que
la inmensa mayoria de los pai-
ses de la regidén cuenta con una
legislacion especifica. 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, explosiéon 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 vy,

por supuesto, cuando invo-
lucran vidas humanas. En la
mayoria 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 mas eficiente, rapida
y menos traumatica posible.
El diario Clarin informé que
la Ley 13.512 de Propiedad
Horizontal de Argentina es-
tablece la obligacién de con-
tratar un seguro de incendio

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

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

afio se analice y se pueda pro-
mulgar, ya que entendemos que
fue un debe cuando se promulgo
la Ley de Desmonopolizacion, la
cual lo establecia claramente”,
destacé el ejecutivo.

Atentos y activos

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

Se propugna
fortalecer los
vinculos con
las compaiiias
y otros actores
del mercado

cionadas precedentemente, de-
fendiendola actividad, peroasu
vez, siendo proactivosaescuchar
y dialogar con los diferentes ac-
tores, por la defensa y la mejora
denuestraactividad quealolar-
go de los afios la desarrollamos
con mucha pasiéonydedicacidon”.
A todos los asesores -prosi-
guio- les hago un llamado a es-
tar agremiados a cualquiera de
las gremiales existentes y ser
participes, no solo en términos
presenciales sino también por
cualquier via de comunicacion.
Queremos que se generen apor-
tes en pro de mejorar nuestra
querida profesién”.

Didlogo

“Sin duda que agradecemos
vuestra colaboracion. Sere-
mos todo oidos para recibiry
escuchar vuestros invalorables
aportes para seguir, a través del
didlogo, mejorando nuestra ac-
tividad”, concluyo el Presidente
de CUAPROSE. @

resarcirlos, como asi tam-
bién a los vecinos linderos o
transeuntes dafiados. Para
estar totalmente cubierto,
cada propietario deberia
contar, ademads, con un se-
guro propio contra incendio
o alguno otro de este tipo.
De esta manera, se le resar-
cirdn los dafios ocurridos

en su propio departamento
hasta el monto asegurado.
Pero este seguro es volun-
tario y de libre eleccién.

La combinacién 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. @
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