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Treinta anos

Por Diego Martinez

Estamos a pocos dias de un aniversario
verdaderamente importante para la activi-
dad de seguros en Uruguay. EI préximo
14 de octubre se cumpliran treinta afios de
la promulgacion de la ley 16.426, “de Des-
monopolizacién de los Seguros”.

Ocurrio en el afio 1993, durante la presi-
dencia del Dr. Luis Lacalle de Herrera.
Por la misma se aprobé la desmonopoli-
zacion del Banco de Seguros del Estado
y se declaro libre la eleccién de las em-
presas aseguradoras para la celebracion
de contratos de seguros sobre todos los
riesgos, con excepcién de los accidentes
de trabajo y enfermedades profesionales.
Posteriores decretos fueron completando
una normativa que inteligente y persisten-
te que siempre —en esta nueva etapa del
pais- apunto a la libertad.

Desde el 27 de diciembre de 1911, regia
nuestro mercado la ley 3.935, promovida
por el gobierno del sefior José Batlle y Or-
donez y defendida a nivel parlamentario
por el ministro de Fomento José Serrato.
Los archivos del Poder Legislativo, cobijan
uno de los debates ideoldgicos mas fer-
mentales del siglo XX, con el propio Serra-
to y el diputado José Pedro Massera como
protagonistas principales.

Nacio6 con esa ley el Banco de Seguros del
Estado y su monopolio, que rigié durante
ochenta y tres anos, respetandose la ac-
tividad aseguradora de las empresas pri-
vadas instaladas hasta ese momento, las

de libertad

que actuaban principalmente en riesgos
de incendio y maritimos.

Tres décadas después de aprobada la ley
16.426, “de Desmonopolizacion de los Se-
guros”, todo es diferente en la plaza uru-
guaya.

Quince companias y siete mutuas partici-
pan y compiten, reconocidas por la autori-
dad financiera del Banco Central del Uru-
guay. Destacados brokers de reaseguros
son elogio de un escenario sano y esta-
ble. Afio a afio se verifica crecimiento de
la actividad. Los productos se multiplican,
mejoran su calidad y llegan a sectores po-
blacionales tradicionalmente excluidos del
acceso al seguro y sus beneficios. Las ta-
rifas mejoran, los servicios también.

El mercado uruguayo cuenta ademas con
una ley joven, la numero 19.698, que regu-
la el contrato de seguros desde fines del
afo 2018.

En lo que refiere al asesoramiento e in-
termediacién, es notable el desarrollo al-
canzado por esta profesién, que asimismo
presenta el desempefio de varias organi-
zaciones gremiales de prestigio.

El avance e incorporacion de tecnologias,
no ha quitado su lugar al factor personal,
presencial, humano, del Corredor Profe-
sional de Seguros. En Uruguay -no pese
a- sino al mismo tiempo que avanzan el
factor tecnolégico, el teletrabajo, la virtua-
lidad, el Metaverso, la inteligencia artifi-
cial y la robdtica, el Corredor de Seguros
continta siendo el médico de cabecera de
personas, familias y empresas. Nada de lo

moderno es, ni lo sera, comparable a la
sabiduria que habita ese portafolio siem-
pre de la mano de la Corredora o Corredor
y que acude cuando las papas queman.
Para prever, para analizar, para avisar, la
opcidon mas adecuada para el seguro a
contratar, o renovar. Para apoyar y cola-
borar cuando un siniestro requiere de in-
demnizacion.

“El futuro ya pas6”. Asi sostuvo ese brillan-
te filosofo que es Osvaldo Burgos, historico
columnista argentino de POLIZA. Referia
a que ya habian pasado casi treinta afios
desde la desmonopolizacion de seguros
en Uruguay y sin embargo el mundo asiste
a una monopolizacion de todos los datos.
Todo cambia.

Hay pues muchos desafios que se suben
a la mesa de quienes deben tomar deci-
siones.

Automotores autdbnomos (sin conductor
humano), viajeros remotos (hacia la Luna),
asegurados integrales en su movilidad (no
importa el vehiculo, sino quién lo conduce
y cémo),

Uruguay sigue acumulando muertos como
hace treinta afios, o0 mas décadas. En el
afo anterior 428 personas murieron aqui
en accidentes de transito.

Nuestra tierra tiene sed y parte importante
de su produccién colapsa.

Universos en tercera dimensién, criptomo-
nedas y blockchain estan cada vez mas
cerca.

Mucho més nos traera la libertad en los
proximos treinta afios.
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Con Lorenzo Paradell

Dar al cliente la mejor cobertura,
aunhque no sea

la que mas nos conviene

¢Como esta APROASE, cuantos afi-
liados cuenta a la fecha, quiénes son
sus actuales autoridades y cudndo
finaliza su mandato? ;Existen agen-
tes participando en Aproase?
Actualmente Aproase cuenta con apro-
ximadamente 400 afiliados. El Consejo
Directivo esta integrado de la siguiente
manera: Lorenzo Paradell - Presidente,
Cr. Gerardo Pereira — Vicepresidente,
Matias Stagnari — Secretario General,
Ronic Alvariza — Pro Secretario, Ser-
gio Keidanski — Tesorero, Bernd Von
Sanden — Pro Tesorero, Maria Claudia
Rossi - Consejera, Roberto Machado
— Consejero, Carlos Ruffalini — Conse-
jero.

El mandato de esta directiva finaliza
en diciembre del presente ano. Segun
lo establece nuestro estatuto cada dos
afios deben celebrarse elecciones.
Aproase sigue teniendo (y en los ulti-
mos afos se ha incrementado) entre
sus afiliados, a agentes.

Seguros de Copropiedad

¢ Qué aspectos de su gestion como
Presidente desea destacar? Pare-
ce haber habido una linea clara en
cuanto a conferencias de capacita-
ciéon. También de incrementar los
convenios.

Hemos puesto mucho énfasis en la
capacitacion, creemos que en nuestra
actividad donde el buen asesoramiento
es fundamental, todos debemos capaci-
tarnos permanentemente pues estamos
en un mundo muy dinamico con cam-
bios permanentes por lo que debemos

Es el Presidente de APROASE (Agrupacion de estar siempre muy actualizados. Por
Profesionales Asesores en Seguros). En seis meses, ejemplo el proximo 6 de julio desarro-
Lorenzo Paradell estara completando su mandato. llaremos un taller presencial para los

. . . - colegas socios de Montevideo referido
A lo largo del presente intercambio, describe su vision |’ . < e Copropiedad, un tema

del actual momento de la instituciéon y de la actividad  reaimente candente luego del siniestro
de seguros en general. del edificio de Leyenda Patria. Ese mis-
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mo taller lo repetiremos por zoom para
nuestros colegas socios del interior.
Por supuesto que si algun socio del in-
terior quiere participar de ese taller pre-
sencial puede hacerlo.

También deseo destacar la postura de
Aproase, frente a otros operadores del
mercado de seguros que coaccionan a
sus clientes para que contraten sus se-
guros con ellos, no respetando la liber-
tad de eleccién, haciendo las denun-
cias correspondientes.

Por ultimo, el impulso que le estamos
dando a la Federacién desde nuestra
gremial para que concrete todos sus
objetivos.

APROASE es un interlocutor de re-
ferencia en la actividad de seguros
uruguaya. ¢En qué aspectos entien-
de que podria hacer pesar aun mas
su rol, en particular con el sistema
publico y con las compahias?
Entiendo que Aproase es un interlocu-
tor de referencia en la actividad de se-
guros, sin duda, tenemos muchos afos
de actividad, con politicas de estado di-
ria yo, que estan mas alla de las direc-
tivas que la van conduciendo, siempre
con un perfil de la defensa gremial, de
estar en contacto permanente con las
compafiias, en las discrepancias mu-
chas veces, pero siempre manteniendo
un didlogo en aras de un mejor merca-
do de seguros.

Entendemos que tenemos un rol de
peso en el mercado pero me gusta-
ria, porque entiendo nos corresponde,
que el mismo fuera mayor teniendo en
cuenta que la mayoria de los negocios
pasan por nuestras manos, en algunos
casos las companias nos dicen que so-
mos los socios estratégicos y a veces
parece que no fuera asi, pero en estos
casos la molestia que nos produce sir-
ve como un aliciente para ser cada vez
mejores y demostrar que estan equivo-
cados.

Revisar la ley

La ley de seguros vigente, srequiere
modificaciones?

La ley de seguros vigente requiere mo-
dificaciones, entendemos y asi se lo
hicimos saber a la comisién parlamen-
taria que trataba el tema, que se le tras-
ladaba una carga mayor al asegurado,
asegurado que generalmente no lee las
condiciones de la poliza, por mas que

POLIZA

uno lo asesore, lo que le puede llevar
a incumplir alguna de las condiciones
que la misma establece. También debo
reconocer que las compafias en mu-
chos casos contemplan estos incumpli-
mientos cuando estan justificados.
Pero es légico que la ley sea perfecti-
ble, siempre en la practica hay situacio-
nes que revisar.

¢,Como observa APROASE la evolu-
cién de la Federacion?

La Federacién marcha bien, no con
la velocidad que deseamos por facto-
res burocraticos pero bien, fuerte, con
una muy buena sinergia entre las tres
gremiales que la componen, hace po-
cos dias se cumplié un afo de la apro-
baciéon de nuestra personeria juridica,
tenemos objetivos claros en cuanto a
nuestra profesionalizacion y jerarquiza-
cion de la profesion.

Entre fines de julio y principio de agosto
comenzaremos una campafia publicita-
ria importante, financiada con el apoyo
de algunas companias de seguros, de
socios de las gremiales y de las mis-
mas gremiales como institucién, en di-
cha campafa queremos destacar el rol
del corredor como asesor del asegura-

ENTREVISTAI| 6

Aumento de los riesgos

¢ Qué le falta al seguro y qué le falta
al Corredor Profesional, como activi-
dad y cultura, en la plaza local?

Nos falta mas publicidad, difundir nues-
tra actividad, de seguros se conoce
poco, solo los que estamos en el mer-
cado conocemos todo lo que se desa-
rrolla.

Recién con los siniestros grandes se
toma conocimiento de los importantes
montos de indemnizaciones que se pa-
gan, riesgos como el de autos con re-
sultados técnicos negativos en forma
permanente, falta difusion.

En los ultimos afios vemos un aumento
de los riesgos que se toman por parte
de las compaiiias.

Hablabamos en otra respuesta de lo
dinamico que es el mundo y necesa-
riamente tenemos que estar a tono con
esos cambios para prever cubrir todos
los riesgos que puedan ocurrir y los
corredores de seguros estar en conso-
nancia con ello.

El fin social del seguro

¢Hace falta mas oferta de educacion
en seguros?

Con respecto a la educaciéon en segu-
ros, hay, pero siempre es bueno que
haya mas, la Federacion lo tiene como
uno de sus objetivos.

Pero también seria interesante que la
educacion, que el conocimiento sobre
seguros llegue también a la poblacion
en general, a los nifios, necesitamos
apoyo del Estado, de la ensefianza,
hay que crear mentalidad aseguradora,
no con un fin comercial, que lo tendria
sin duda, sino para que se valore el fin
social que cumple el seguro, de lo im-
portante que es estar asegurado para
proteger la vida primero y nuestro pa-
trimonio.

¢ Qué sugerencia le haria a la nueva
generacion de Corredores Profesio-
nales?

A los nuevos corredores les diria que
tomen esta profesion con pasién, que
es atrapante, que sean muy profesio-
nales, muy éticos, que si uno trabaja
bien los clientes llegan, que si bien uno
trabaja por comisiones lo importante es
darle al cliente la mejor opcién, la mejor
cobertura, aunque no sea la que mas
nos conviene. B
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Un forjador incansable

Algun dia, seguramente en el amanecer,
todos sabremos lo importante.

Cuando empieza un proceso fundacio-
nal no esta todo claro, predominan las
incertidumbres, pero si hay alguien que
quiere avanzar, habra éxito. De ahi que
la historia de una empresa, de una fa-
milia, o de un pais, es simultaneamente
historia de vidas.

En Uruguay en particular, podria re-
pasarse la gesta de su nacionalidad a
través de la vida de José Artigas, o su
origen como republica a través de la ex-
periencia vital de Fructuoso Rivera.

También ocurre con Latinbroker. Es im-
posible referir a su creacion, su proyec-
cion, sus éxitos, sin recorrer la vida de
un grande, muy grande, que se llama
Rodolfo Ciganda Lépez.

Reconocido como uno de los expertos
fundamentales del reaseguro y seguro
en Uruguay y la regién, Ciganda fue Ac-
tuario del Banco de Seguros del Estado
al que ingresé muy joven en la década
del cuarenta. También fue Catedratico
Grado V en la Facultad de Ciencias
Econdmicas.

Desde 1976 lidero la creacion y desa-
rrollo de Latinbroker (Corredor de Re-
aseguros Profesional) en Uruguay y
América Latina. Sobre fines de 1995,
la familia Ciganda se vuelve titular del
cien por ciento de las acciones de La-
tinbroker, al aceptar un caballeresco
ofrecimiento de los propietarios argen-
tinos, el Dr. Agustin de Vedia y el sefior
Horacio Bach.

Rodolfo Ciganda tuvo la particularidad
de acompanar el siglo XX con sucesi-
vos éxitos en su vida profesional y do-
cente.

Nacié en 1920, principios del siglo XXy
entr6 triunfante al siglo XXI.
Quienes escribimos y hoy releemos sus

reportajes durante los afos noventa,
sentimos que un ser superior hablaba
desde las paginas de revista POLIZA.

Miremos algunos aspectos de lo que
ocurrio.

Ya en la segunda edicién de POLIZA
(setiembre-octubre de 1991) y en cali-
dad de entrevistado principal, Rodolfo
Ciganda pronosticaba un crecimiento

del mercado ante la expectativa de una
proxima desmonopolizaciéon (concreta-
da tres afos después).

Con lucida mirada anticipaba que “En
un mercado libre y mucho mas amplio,
tanto las compaiias privadas que ac-
tuan en el Uruguay como el Banco de
Seguros del Estado tendran que luchar
para ofrecer servicios mas competiti-
vos, para lo cual no carecen de cierta
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experiencia, pues los aseguradores
uruguayos siempre han competido en
algunos ramos importantes, especial-
mente en incendio y transportes”. Y ad-
vertia “En un primer momento se pro-
duciran dificultades inevitables en una
transicion de tanta importancia, pero a
mediano y largo plazo los usuarios se-
ran beneficiados”.

Tal cual la realidad que hoy se vive en
nuestra plaza.

Ciganda hizo esos anuncios cuando
“las primas anuales de todo el mercado
uruguayo” se podian estimar en unos
120 millones de ddlares. Treinta afios
después superan los 1.500 millones.

El resto de este reportaje en el nimero
2 de revista POLIZA, es una clase de
alto nivel sobre el reaseguro, su fun-
cion, su evolucion en el mundo y en la
region.

En 1998, con un mercado desmonopo-
lizado, integrado por nuevos actores y
con resultados favorables para el rea-
seguro mundial, Rodolfo Ciganda dice
a los lectores de POLIZA, en su nume-
ro 26, que “La mayor competencia ha
dado mas posibilidades a los usuarios,
pero el tiempo es todavia muy poco para
que esos efectos se hagan mas noto-
rios. Bajo el acicate de la competencia
el mercado se seguird desarrollando y
ofreciendo cada vez mejores servicios,
pero la madurez del mercado es el resul-
tado de un largo proceso de evolucién”.

POLIZA
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Mercade blando poro reaseguros

Consultado por la evolucién de Latin-
broker, expreso su satisfaccién al apre-
ciar un aumento de los negocios “espe-
cialmente los provenientes de Uruguay
y Paraguay”. Hace una precision muy
atendible, “Siempre hemos prioriza-
do la calidad del servicio antes que el
crecimiento, pero ambos objetivos son
compatibles”.

En agosto de 1999, PALIZA vuelve a re-
cabar sus finas impresiones acerca del
estado de los seguros y reaseguros.
Rodolfo Ciganda suma a esa altura 79
afios de vida y cincuenta y cuatro afios
en la actividad de seguros. Su retiro
estd proximo. Pero sigue tan campan-
te como un referente ineludible para
los grandes temas y muy disfrutable
escucharle por su exquisita capacidad
didactica. Conversar con Ciganda era
sinénimo de aprendizaje, de enriqueci-
miento intelectual.

No sera su ultimo reportaje con POLIZA.
Y como siempre dice algo fundamental,
“Las compainiias necesitan el reaseguro
para ser mas estables”.

Con un mercado blando en ese mo-
mento para los reaseguros, Ciganda
recuerda el origen de Latinbroker y
sus dificultades, “Cuando yo me retiré
del Banco de Seguros, me ofrecieron
un proyecto para desarrollar una red
de oficinas para el corretaje de rease-
guros en América Latina. Ese proyecto
se desarrollé hasta cierto punto que fue
instalar Latinbroker en Uruguay, Argen-

HOMENAJE | 9
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tina, Ecuador y Colombia. Esto fue lo
que se pudo hacer porque se necesita-
ban muchas cosas para poder abrirse
camino, como punto de partida elegir
una persona que estuviera a cargo de
la oficina, cosa que no era facil ya que
la remuneraciéon que se ofrecia no era
muy atractiva. En particular en esta
zona era muy limitado por el hecho de
la existencia de monopolios de rease-
guros tanto en Argentina como en Bra-
sil y en Uruguay habia monopolio de
seguros, que en cierto modo era peor.
De manera que el campo era limitado,
las comunicaciones eran malas, por lo
tanto las dificultades muchas”.

En setiembre de 2002, a un afo del
atentado a las Torres Gemelas, con
82 anos y sobrellevando una dificil
enfermedad, Ciganda declara que se
trata del “siniestro mas grande en la
historia del seguro”. Estima que se
deberan indemnizar entre 30 y 58 mil
millones de dolares. POLIZA le con-
sulta sobre cuatro conferencias de
alto nivel organizadas por Latinbroker.
Y Ciganda, ya como un gran caudillo
del reaseguro continental, dice que
“fueron auspiciadas por Latinbroker
como parte de la celebracién de sus
25 afios de vida”.

En dos afios, el 19 de octubre de 2004,
Rodolfo Ciganda partiria, con entereza,
hasta con tierno humor, a reasegurar el
cielo.

DM
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Empezar a pensar es necesario

Metaverso, gaming y seguros
cutopia u oportunidad?

Por Andrea Signorino Barbat

Cuando Marck Zuckerberg, luego de fun-
dar su nueva empresa Meta, afirmé que
el Metaverso es la préxima frontera de la
realidad virtual, todos nos sorprendimos y
tendimos y tendemos, a minimizar el men-
saje tildandolo de lejano o surrealista.

En vez de ello, creo que deberiamos
acercarnos a esta nueva realidad y pre-
guntarnos qué podria significar para el
mundo del seguro.

éQué es el Metaverso?

En grandes lineas, el Metaverso es un
concepto de un universo en tercera di-
mension persistente en linea, que combi-
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na multiples espacios virtuales diferentes.
Podemos visualizarlo como una version
futura del Internet que permitira a los
usuarios trabajar, reunirse, jugar y socia-
lizar juntos en estos espacios 3D. Conec-
taria multiples plataformas, similar a In-
ternet que contiene diferentes sitios web
accesibles a través de un solo navegador.

Las criptomonedas
y la blockchain

Aunque no es obligatorio, las actualmen-
te cuestionadas criptomonedas pueden
ser ideales para un Metaverso que tam-
bién se beneficiaria del uso de billeteras
criptos y de la tecnologia blockchain para
crear sistemas de gobernanza transpa-
rentes y confiables. Estara impulsado
por la realidad aumentada y cada usua-

rio controlara un personaje o “avatar”.
Por ejemplo, podremos tomar una reu-
niéon de realidad mixta con un visor de
realidad virtual en nuestra oficina virtual,
terminar el trabajo y relajarse con un jue-
go, luego administrar nuestro portafolio
cripto y finanzas todo dentro del Meta-
verso. Es que no podemos negar que las
conexiones entre los mundos financie-
ros, virtuales y fisicos se han vuelto cada
vez mas vinculadas. Los dispositivos
que usamos para administrar nuestras
vidas, nos dan multiples accesos con
solo tocar un boton.

El “gaming”
El Metaverso no existe en forma inte-

gral, pero el llamado “gaming” es hoy la
realidad mas cercana: los videojuegos

AGENCIA RIVERA
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ofrecen actualmente la experiencia mas
préxima. Los desarrolladores han supe-
rado los limites de lo que es un juego
organizando eventos dentro del juego
y creando economias virtuales. Sin em-
bargo, este punto no se debe solo a que
sean 3D. Los videojuegos ahora ofrecen
servicios y caracteristicas que se trasla-
dan a otros aspectos de nuestras vidas.
Por ejemplo, el Videojuego Roblox al-
berga eventos virtuales como conciertos
y reuniones. Los jugadores ya no solo
juegan; también lo utilizan para otras
actividades y comparten sus vidas en el
“ciberespacio”. Asimismo, en el juego
multijugador Fortnite, 12,3 millones de
jugadores participaron en la gira musical
virtual de Travis Scott dentro del juego.
Los videojuegos crean comunidad e inte-
raccion entre sus usuarios, al compartir
experiencias, por lo que cada vez hay
mas plataformas para socializar entre
gamers.

Por otra parte, el gaming en redes socia-
les ha permitido a las empresas ganar
mercado a través de ser reconocidas. El
marketing al explotar las plataformas de
videojuegos, como parte de sus estrate-
gias, logro posicionar el gaming en redes
sociales, como una tendencia digital. Asi
la industria del gaming registré un au-
mento de 13.1 millones de jugadores en
2019, a 41.2 millones en 2020.

De este nuevo mundo no escapan las
empresas que ven una oportunidad de
crecimiento y asi, por ejemplo, IKEA de-
cidié entrar en el negocio del gaming,
ampliando su extensa gama de mobilia-
rio con productos 100% orientados a ga-
mers (mesas, sillas, escritorios, etc). El
gaming seria un canal perfecto de comu-
nicacion con potenciales consumidores
de forma concreta, interactiva, bidirec-
cional, alineado completamente con los

El Gaming.
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La Criptomoneda.
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nuevos conceptos de marketing 4.0, 5.0.

La importancia
para las marcas

Para especialistas de marketing, el ga-
ming en redes sociales significa el re-
conocimiento de una marca, negocio o
empresa, como resultado de que la co-
munidad de jugadores se ha adaptado
a encontrar contenido de marca en las
plataformas.

Las claves del éxito segtin los exper-

tos, son:

@ Identificar comunidades. Para adop-
tar el gaming en redes sociales es
importante identificar comunidades,
acorde con el target de la marca, a
través de estudiar los datos demo-
graficos de las plataformas.

@ Hacer un analisis amplio. Los gru-
pos de jugadores son amplios y di-
versos, por eso resulta importante ir
mas alla, para obtener informacion
determinante.

@ Empatizar con los gamers. Es im-
prescindible tener la habilidad de
generar contenido significativo me-
diante entender las motivaciones y
tendencias de las comunidades.

@ Explotar la creatividad. Conocer los
grupos de gamers permitira tener ele-
mentos suficientes para, junto con la
creatividad, atraer un publico cautivo.

@ Reinventar las estrategias. Encon-
trar la manera de siempre tener pre-
sencia en las plataformas y ofrecer
contenido comercial.

Los eSports

Ademas, el ecosistema gaming se ha
completado con la llegada de los eSports
o deportes en linea, con millones de se-
guidores globales. Los eSports revolu-
cionan la manera de ver “la television” y
el deporte, y se puede vivir de “jugar”.
Muchas empresas han decidido invertir
en eSports como medio de comunica-
cién y acercarse a nuevas audiencias.
La verdadera revolucién se esta dando
porque el marketing estd cambiando,
ahora los contenidos son claves pues un
gamer puede ser un influencer o un em-
bajador para una marca. Los gigantes
tecnoldgicos quieren estar (Apple, Goo-
gle, Microsoft...). ¢ No son los reyes del
marketing por algo? ;Por qué quieren
estar ahora en gaming?

Por otra parte, el gaming capta la aten-
cién de fondos de inversiéon, business
angels y marcas; los modelos de nego-
cio han cambiado radicalmente. Entran
otros modelos y oportunidades para mas
marcas a través de la esponsorizacion,
los derechos deportivos, etc.
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Los desafios

Claro que también los desafios de este
“nuevo mundo” son muchos:

Si en el futuro, todos trabajamos, socia-
lizamos e incluso compramos elementos
virtuales en el Metaverso, necesitaria-
mos una forma segura de demostrar la
propiedad. También sentirnos seguros
transfiriendo estos elementos y dinero
alrededor del Metaverso.

Por otra parte, deberiamos querer jugar
un papel en la toma de decisiones que
tiene lugar en el Metaverso si esta sera
una parte tan importante de nuestras vi-
das. Y por supuesto, tratar de no perder
la humanidad.

&Y qué sucede en materia
de seguros?

Por ahora sélo exploracién, pero imagi-
nemos por un minuto que posicionamos
nuestra empresa aseguradora en el mun-
do del Metaverso y gaming. Asi, incursio-
namos en un eSport de automovilismo,
felicitamos al ganador y le informamos

POLIZA

que ademas de su premio en dinero, XXX
Seguros le ofrece el 50 % de descuento
en su seguro de automovil o motociclo por
un afo. Y que, si nos recomienda a otros
gamers, le ofrece el 25% de descuento a
ellos y el 50% a él por un afio mas. Solo
haciendo click aqui para contratar...

O en un videojuego al perdedor le de-
cimos que para que no se desanime y
siga adelante, XXX Seguros le ofrece un
seguro cibernético ideal para que él y su
equipo jueguen en linea con la maxima
seguridad. Si lo contratan hoy, el primer
mes es gratisj! Mas informacion en www.
Xxxseguros.com
Y por qué no vender seguros de otro tipo
que brinden respaldo a las propiedades
en el metaverso, derechos de autor,
marcas, patentes, a la responsabilidad
civil de creativos, profesionales...el se-
guro histéricamente ha respaldado la
evolucién econdémica y social del hom-
bre, ésta no deberia ser la excepcion.
Es que también en materia de seguros,
tenemos que comenzar a analizar los pro
y contras de estas nuevas realidades.
Por un lado, estaremos ante una gran
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oportunidad de hablar con nuestros se-
guidores, audiencia y consumidores,
presentes y futuros... ¢El mundo del
seguro lo quiere aprovechar? ;Por qué
no disefar una forma de interactuar con
los gamers y ofrecerles seguros adecua-
dos a sus intereses? ; Por qué no llegar
a edades mas tempranas con la cultura
del seguro? ;No seria una forma de re-
juvenecer la imagen del seguro?

Pero, por otro lado, ¢ significaria el desa-
rrollo de cultura de seguros o el descuido
del consumirdor? ¢Seria cumplir con la
nueva funcioén social del seguro, llevan-
dolo a mayor cantidad de personas, o la
deshumanizacion del seguro?

Mas preguntas que respuestas, pero
empezar a pensar es necesario. &

Doctora Andrea Signorino Barbat
Asesora especialista en seguros
y reaseguros

andreasignorino@gmail.com
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Con Federico Moalli

Siempre buscamos innovar a
través de los beneficios asociados
vy de la mejora continua

Es el Gerente
Comercial de
PORTO Seguro.
Ejecutivo joven,
de consistente
progreso en la
organizacioén
de la compania,
Federico Moalli
describe a
POLIZA diferentes
aspectos de su
actividad, asi
como el perfil de
servicios y nuevos
productos.

UL EERE R HA

PORTO Asistencia Hogar,
un hito

¢Qué concepto ha ido definiendo
PORTO respecto al hogar o residen-
cia? (Varios aspectos de su produc-
to en este riesgo dan cuenta de una
vision amplia, comprensiva y servi-
cial).

El seguro de Hogar de Porto Seguro fue
creado en el afio 1998, cuando la Com-
pafia ya contaba con unos afios ope-
rando en Uruguay de forma muy exitosa
con la cartera de Automoviles.

En ese entonces, sentimos que es-
tdbamos preparados para continuar
ampliando nuestra linea de productos Empresa.

Ambos productos marcaron una dife-
rencia en el mercado y ofrecieron a

y creamos las carteras de Hogar y de
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nuestros asegurados un servicio fuer-
temente comprometido con sus necesi-
dades, contemplando los mas diversos
requerimientos de calidad técnica y co-
bertura.

El foco siempre estuvo puesto en brin-
dar a los clientes una pdliza que cuide
el hogar y garantice el patrimonio a tra-
vés de una amplia gama de coberturas
ajustadas a las necesidades de cada
uno, porque sabemos que se necesi-
tan afios para consolidar un patrimonio,
pero bastan apenas unos minutos para
perderlo.

Como es parte de la filosofia de Por-
to Seguro, ademas de lanzar nuevos
productos, siempre buscamos innovar
a través de los beneficios asociados y
apuntando a la mejora continua, por lo
que unos afos después, ampliamos la
cartera de Hogar incorporando un segu-
ro para Vivienda Temporaria y una Co-
bertura de Edificio a Primer Riesgo.

Un hito muy importante para la carte-
ra en particular, pero también para la
compania, fue la creacion del beneficio
Porto Asistencia Hogar: un servicio sin
costo pensado para brindar auxilios de
urgente solucién en los rubros de cerra-
jeria, electricidad, vidrieria y sanitaria a
los asegurados de Residencia, llevan-
doles soluciones practicas y concretas
cuando mas lo necesitan.

Por otra parte, hace un tiempo lanzamos
una promocion que brinda importantes
beneficios a aquellos clientes que cuen-
tan con pdlizas de Hogar y de Automovil
con la Compaifiia, en concordancia con
una estrategia comercial que apunta a
la generacion de clientes integrales.

Al dia de hoy contamos con un equipo
comercial especializado en Hogar, que
brinda asesoramiento y soporte al res-
to de la Comparnia y a los Corredores
Asesores en lo vinculado a esta carte-

—y Porto
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ra. Eso hace que las respuestas sean
agiles pero también que consideren las
situaciones particulares y aporten la
flexibilidad que muchas veces necesita
este producto.

Crecimiento sostenible

¢£Como evoluciona la produccién de
poélizas en este producto, por ejem-
plo si se realiza un comparativo entre
primer trimestre 2019 y primer tri-
mestre 20237

La evolucion en cuanto al aumento de
polizas de esta cartera es favorable y
estable, es decir que es un crecimiento
sostenible. Puntualmente considerando
ese periodo comparativo, el crecimiento
fue de un 12%; lo cual resulta muy po-
sitivo y mas aun si tenemos en cuenta
que durante gran parte de ese periodo
atravesamos una pandemia.

Atencion a clientes
y Corredores Asesores

¢En qué situaciones vinculadas al
hogar, PORTO marca la diferencia en
relaciéon a productos de sus compe-
tidoras?

El gran diferencial de Porto Seguro es
la calidad en la atencién que se brinda
tanto a los Corredores Asesores como a
los Asegurados de todas las carteras y
en el caso de Hogar no es la excepcion.
La cartera fue creada pensando en brin-
dar una amplia gama de coberturas que
se puedan ajustar a las necesidades de
cada cliente y por eso también es muy
importante la disponibilidad de la Com-
pafia para abordar las diferentes situa-
ciones que se puedan presentar.
Brindar un servicio de la mas alta ca-
lidad en cada uno de los servicios y
productos que ofrecemos, buscando

Seguro Hogar
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Asegura tu hogar
desde $240 por mes.

& PorfoS SpUnD.COMmULRY
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innovar de forma constante es el gran
emblema de Porto Seguro, acompana-
do de costos competitivos y el mejor
servicio antes y durante la contratacion
de la pdliza.

La reciente campaia
multimedios

¢PORTO prepara novedades en Ho-
gary sus prestaciones? ;Puede ofre-
cernos informacién sobre innovacio-
nes y/o creaciones en este producto?
Recientemente se presenté una cam-
pafia multimedios que realizamos para
promocionar el producto, que viene
teniendo una importante repercusién
en todo el pais. Este lanzamiento de
la campafia promocional lo acompa-
flamos con la renovacién de la herra-
mienta web del producto, que incluye
importantes mejoras que apuntan a agi-
lizar la gestion de la cartera por parte
de los Corredores aportandoles mayor
autonomia a través de la Emision web
disponible 24/7 y de forma instantanea.
Ademas en este nuevo sistema se per-
miten cotizar todas las modalidades de
contratacién, en una gran variedad de
capitales tanto para residencias perma-
nentes como temporarias.

Otra novedad importante es que se per-
mite la financiacién hasta en 12 cuotas
sin recargo con tarjetas de crédito.

La presentacion de la nueva herramien-
ta web ya fue realizada a Corredores
Asesores y ha tenido muy buenas re-
percusiones, siendo exclusiva en el
mercado.

Las mascotas,
las viviendas
sin terminar

¢£Como se aborda el concepto de res-
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ponsabilidad civil de las mascotas?
¢Es definitorio el terreno en que ge-
neran danos?

Rige exclusivamente cuando se contra-
te la cobertura opcional de hurto de bie-
nes y dafos a la residencia por hurto o
tentativa de hurto (art. 13.3).

Ampara la responsabilidad civil extra-
contractual (articulos 1319 al 1332 del
Cddigo Civil) del asegurado, su conyu-
ge o concubino, sus hijos, e integrantes
del servicio doméstico en el ejercicio de
su trabajo, frente a reclamos de dafios:

1. Causados por el propio inmue
ble asegurado;

2. Provocados por animales do-
mésticos a cargo del Asegurdo
dentro del inmueble asegurado,
o en el terreno en el que se en
cuentre el mismo.

Existen viviendas construidas, al-
hajadas y entregadas aunque con
acciones finalistas pendientes que
impiden una ocupacién permanente.

POLIZA
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¢Existe la posibilidad de asegurar
ese hogar, de alguna manera aun en
preparacion?

Si bien por regla general no son asegu-
rables, se pueden analizar situaciones
especiales planteadas por clientes y/o
Corredores Asesores.

¢Cree que esta poliza (Hogar) conti-
nuara en evolucién, segun continuen
modificandose los formatos de vi-
vienda?

Siempre hay que acompafar la evolu-
cion natural que tienen estos temas, el
de vivienda en particular es uno, y al ser
una empresa que brinda servicios para
transmitir tranquilidad a la poblacion de-
bemos estar siempre atentos a ofrecer
productos que se adecuen a esas ne-
cesidades.

PORTO Servicios,
un gran diferencial

Denos un pantallazo general de POR-
TO Servicios, su relevancia en las
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prestaciones de la compaifiia, su im-
portancia para el asegurado y lo que
considere del caso destacar.

Es un gran diferencial que tiene la Com-
paiia, el beneficio mas destacado por
los Asegurados y también por los Co-
rredores, quienes lo consideran como
un argumento mas para la venta ya que
saben bien que es un servicio de alta
calidad y que implica un importante adi-
cional en cuanto al servicio brindado.
Ademas es un sello de Porto, ya que
siempre hemos sido la primera Compa-
fiia en ofrecer este beneficio.

Es de destacar también que al ser una
empresa del mismo grupo corporativo la
que ofrece estos servicios, nos permite
asegurar que tiene el sello de calidad
que nos caracteriza y que el cliente es
atendido de la misma manera que al
comunicarse directamente con Porto
Seguro.

También esto nos permite medir cons-
tantemente la satisfaccion con el servi-
cio brindado y ajustar todas las situacio-
nes que lo ameriten. &
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CONTRATAR UN SEGURO CON UN CORREDOR

ProFEsiONAL, ES MAS SEGURO

CUAPROSE

Camara Uruguaya de Asesores Profesionales de Seguros

Colonia 892 of 303 - Tel. 2901 3549 - cuaprose@cuaprose.com.uy

www.Cuaprose.com.uy
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Dedicado a nuestra profesiéon, reproduzco este texto extraido del libro “Un
sueno posible” del Dr. Walter Dresel.

Por Ismael Blankleder

Gran disciplina interna

Alejarnos de la mediocridad implica
comprometernos con el esfuerzo de
ser mejores cada dia, estableciendo
las prioridades que consideramos pila-
res basicos de nuestro desarrollo y de
nuestro crecimiento personal. Para eso
podemos apoyarnos en herramientas
que estén a nuestro servicio, como la
planificacion de nuestro dia o de nues-
tra semana.

Una vez que hemos delineado con cla-
ridad las diversas tareas que hemos de
abordar a lo largo del dia o de la sema-
na, debemos hacer el intento de cum-
plirlas lo mas estrictamente posible,
dejando naturalmente un margen para
alguna situacién de emergencia que
pudiera surgir, pero haciendo lo posible
por no alejarnos del orden establecido
por nosotros mismos.

Esto nos proporcionara una gran disci-
plina interna, que no es otra cosa que
entrenarnos para cumplir con aquello
que hemos proyectado y respetar los
compromisos que henos asumido con
otras personas y con nosotros mismos.

Minutos para planificar

Una vida organizada, que tenga rutinas
donde haya espacios para unos minu-
tos de dialogo interno y para tomar un
café con uno mismo, es muy recomen-
dable, porque no nos aleja de nuestras
obligaciones pero nos recuerda que
somos seres humanos que merece-
mos respeto de los demas y de noso-
tros mismos.

Usar adecuadamente esos breves mo-
mentos nos permitira sentirnos integra-
dos con otros hombres y otras mujeres
que también se encuentran en la bus-
queda de su equilibrio y de su verdad
en la vida. Si cada manana dedicamos
unos minutos a planificar nuestra jor-
nada, podremos ver nuestro dia con
mayor claridad y podremos decidir, por
ejemplo, cuantas cosas podemos dele-
gar, cuantas cosas no resultan tan ur-
gentes como creiamos y la importancia
que tiene asumir la responsabilidad de
otorgarnos pequefios espacios para
ser nosotros mismos.

Los asuntos pendientes

Cuando ingresamos en estas areas de
la planificacién estratégica de la exis-
tencia, suelo preguntar a mis pacien-
tes en qué porcentaje de rendimiento
creen que estan actuando en la vida.
Son muy pocos los que pueden contes-
tar que creen estar rindiendo el ciento

Un sueio posible
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por ciento de su capacidad.

Por lo general, tanto los hombres como
las mujeres reconocen que su rendi-
miento oscila entre el sesenta y setenta
por ciento de su capacidad, y en algu-
Nnos casos manejan porcentajes incluso
bastante menores.

A qué conclusidon podemos arribar
luego de reflexionar acerca de estas
respuestas?

Contamos con un importante margen
de capacidad como para mejorar nues-
tro rendimiento e invertir toda la ener-
gia remanente en instalar nuevos com-
portamientos y habitos que respondan
a necesidades actuales. Al crear obs-
taculos para evitar que las nuevas es-
trategias puedan ser incorporadas a
nuestras rutinas, los habitos antiguos
ejercen una fuerza negativa de atrac-
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cidn bastante importante.

Piense por un instante y trate de contar
cuantos asuntos pendientes tiene en su
vida, cuantas cosas ha postergado una
y otra vez sin poder decidirse a actuar:
un correo electrénico sin contestar, un
tramite engorroso en alguna oficina pu-
blica sin contestar, una visita al dentis-
ta. A veces la baja autoestima y la falta
de seguridad nos llevan a dejar, para
“algun dia” estos y otros compromisos.
En consecuencia, se genera en nues-
tro interior la ansiedad caracteristica de
quienes no son capaces de cumplir con
sus propias promesas.

Habitos nuevos

Si durante este didlogo que estamos
manteniendo, usted me preguntara
“ses posible, doctor Dresel, romper
habitos improductivos y sustituirlos por
habitos nuevos, frescos, que respon-
dan a la persona que soy hoy?”, yo le
responderia que si, pero que romper
esos habitos no es gratis.

Con esto quiero decir que ante todo
tenemos que tener la certeza de que
realmente queremos cambiar esas an-
clas poderosas que son los habitos. Es
posible cambiar siempre y cuando no
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nos filemos metas inalcanzables que
nos hagan sentir nuevamente con la
impotencia que confirmaria la falta de
confianza en nuestros procedimien-
tos y en nuestros pensamientos. An-
tes de proclamar a los cuatro vientos
que estamos en pos de un cambio,
analicemos mesuradamente qué cos-
tos estamos dispuestos a pagar para
lograr esta nueva identidad y evalue-
mos también el poder de las fuerzas
que operan en contra de nuestra pro-
puesta. Esto no significa ni mas ni me-
nos que aceptar nuestra realidad sin
restricciones, significa que estamos
dispuestos a reconocer lo que somos,
como somos y hasta dénde la necesi-
dad de cambio esta sustentada en un
posicionamiento innovador que nos
hace sentir que no podemos continuar
viviendo como lo veniamos haciendo y
que nos impulsa a crear nuevos mo-
delos y paradigmas para interpretar
nuestra existencia.

La extrana sensacioén de respeto
Nuestras prioridades tienen que ser el
fiel reflejo de los objetivos que desea-

mos alcanzar y del camino que quere-
mos recorrer en pos de esos objetivos.

URSE

C,
SEGUROS _

Especialistas en Seguros, Lideres en Servicios
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Esta nueva aventura pone a prueba
nuestra entereza y nuestra firme idea
de que ahora si estamos dispuestos a
asumir nuestra adultez, nuestra inde-
pendencia de pensamiento y de accién
para revertir una manera de estar en
el mundo que requiere del cambio que
estamos experimentando. Aunque de-
bemos tener claro que las decisiones
importantes, aquellas que van a mar-
car el rumbo de nuestra estrategia, son
personales e intransferibles, es factible
pedir ayuda.

Ordenando nuestras prioridades, com-
probaremos que el proyecto tiene vida
propia, que cada logro es un peldafo
que iremos subiendo en la escalera
que nos conducira a la nueva imagen
que buscamos. Le adelanto desde ya
que cada logro va a producirnos una
extrana pero agradable sensacién de
respeto hacia nosotros mismos, que
fortalecera nuestro interior y nos habi-
litara a proyectar una imagen de ma-
yor seguridad ante los demas. En esta
etapa de reconstruccion de nuestra
identidad, esta sensacion sera suma-
mente importante, pues nos ayudara a
remodelar los espacios y los limites, en
el libre juego de las relaciones interper-
sonales.m
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Entrevista de Lucas Lépez

Los seguros y las garantias de vida

¢ Qué representa para usted la compe-
tencia entre las empresas de seguros
dentro del mercado?

Me parece positivo en la medida que todo
mecanismo competitivo mejore las condi-
ciones de los servicios que se presten. Asi
que en ese sentido, aunque es un tema en
el que no tengo especialidad, todo lo que
sea competitivo—-mercado en principio me
parece correcto.

¢Entiende pues que es un punto positi-
vo la competencia?

Si, entre los distintos operadores...claro,
si, por lo que decia no tengo profundidad
en el tema pero lo que sea competitivo me-
jora las condiciones del servicio. Los siste-
mas monopoélicos como el que tuvo el Ban-
co de Seguros en ese sentido, no generan
un nivel de servicio tan eficiente como pue-
de ejercitar la competencia. Tal vez viene
de la concepcién que tengas del Estado, si
optas por un Estado que posibilite el libre
mercado y de competencia, o por un Esta-
do que no. Creo que nuestro Estado tiene
necesidad de abrirse mas a esa opcion de
competencia y de libre mercado.

¢A su juicio, la iniciativa de las dife-
rentes empresas promueve, facilita, un
mayor acceso de las personas a mds
garantias para una vida segura?

Si, por lo que decia anteriormente estimo
que si. Los seguros son muy importantes
en el mundo contemporaneo, es un me-
canismo vital de sobrevivencia para poder
enfrentar las pérdidas de diversos tipos de
siniestros. Asi que en ese sentido, a dife-
rencia de otras épocas, quizas el seguro
se haya transformado en un instrumento
cada vez mas necesario.

Cambio6 el mundo, las aseguradoras tie-
nen que brindar ese servicio competitivo
para que el usuario pueda elegir. Es un
avance en la solidaridad social que debe
consolidarse.

Soy del siglo XX

¢Se censo en linea?

No, no me he censado en linea, soy un ser
del siglo XX no del siglo XXI, asi que pre-
fiero la comunicacién personal, cara a cara.

¢Miré algo de la toma de posesion del
rey Carlos Ill del Reino Unido? ¢;Qué

POLIZA
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piensa sobre la sobrevivencia de la mo-
narquia en el mundo actual?

Bueno, vi muy poquito por los noticieros,
no vi la coronacién en su totalidad.

Si bien tenemos una orientacion republi-
cana en el Uruguay, cada pais tiene una
historia diferente, por lo tanto hay que
respetar formas que, aunque no parecen
para nosotros las mas logicas, para otros
pueblos si pueden parecerlo. Porque hay
tradiciones e implica el respeto a modelos
diferentes.

Asi que no soy mondrquico, soy republi-
cano. Creo que el sistema republicano da
enormes ventajas. El sistema monérquico
responde a tradiciones que creo tienen
que ser integramente respetadas, sobre
todo cuando estamos hablando de monar-
quia constitucional.

Deja en claro que hay que respetar la
historia de cada pais.

Rey Carlos lll del Reino Unido.
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Respetar la idiosincrasia muy diferente de
cada pais y mas respetar cuando estas
monarquias son constitucionales y por lo
tanto no afectan sustantivamente la es-
tructuraciéon politica democratica de un
pais.

El Uruguay hoy

En base al presente de nuestro pais
£coémo calificaria la calidad de vida de
los uruguayos?

Bueno... si hacemos un comparativo con
otras partes del mundo mi calificaciéon es
positiva. Si hacemos un comparativo con
otras épocas histéricas en el tema que
mas me preocupa y hoy mas me ocupa
que es el tema de la seguridad, lamenta-
blemente en ese comparativo histérico no
llevamos en este momento una puntua-
cién muy benéfica.

Repito, en el comparativo con otras nacio-
nes la puntuacién creo que es muy bené-
fica. En el comparativo interno con otras
épocas y sobre todo vinculado al area de
seguridad creo que, tenemos puntos per-
didos. Tenemos un descenso en la calidad
de la seguridad del pais.

Es un tema que obviamente por mi pasa-
do como fiscal me ocup6 siempre. En este
momento visualizo que habiamos pegado
al inicio de este gobierno, en el 2020, ha-
biamos pegado un descenso en las cifras
de delitos. Lamentablemente a finales de
2022 y principio de 2023 otra vez se pro-
voco cierto ascenso en las cifras.
Entonces, en ese aspecto comparativo
cronoldgico con otras épocas de nuestro
pais, me parece que hemos descendido.
En otros aspectos te diria que el Uruguay
se mantiene con sus problemas pero se
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mantiene con un nivel de suficiencia eco-
némica. En el aspecto sanitario hemos
logrado de forma organica vencer la pan-
demia, en forma creo que acertada, con-
tra prondsticos negativos que se habian
dado. En el area laboral hemos recupera-
do tasas de anterior desempleo mas ele-
vadas. En el area educacional seguimos
con problemas graves a pesar de las re-
formas que se intentan realizar, pero los
problemas siguen siendo muy severos.

Para usted, de aqui a los préximos 10
afnos o mas ¢la calidad de vida mejorara,
se mantendra en los mismos niveles que
hoy o existira una caida al respecto?

Calidad de vida.

No, pienso que va a haber una manten-
cién en principio. No veo que en el hori-
zonte se planteen grandes expectativas
de mejorar nuestras exportaciones, nues-
tras ventas como pais. Los commodities
creo que hasta pueden tener un descen-
so en este afio, por lo tanto, la época de
las vacas gordas que fue mas que nada
del 2015 al 2020 ha pasado. Y en el area
de seguridad, que es el tema que mas me
preocupa, veo complicaciones mayores,
veo dificultades porque hay temas de for-
mas de pensar, filoséficos, frente al delito
y en esa drea tanto del sistema politico
como de la poblacién en general, creo que
hay un error en como se visualiza el delito
y cdmo se conceptua a los delincuentes.

En resumen, visualizo en principio una
mantencion de nuestro régimen de vida sin
perjuicio de algunos descensos en deter-
minadas areas. La esperanza es que en el
area de educacioén sobre todo, se puedan
hacer reformas que hoy estan siendo tra-
badas y no es patrimonio de este gobierno,
ya que en gobiernos anteriores lo decia

POLIZA

Fiscalia General de la Nacion.
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el Presidente Mujica oportunamente “los
gremios de la educacion han complicado
la labor de cualquier gobierno”. De éste
también y es un area muy sensible, por-
que el pais no puede tener desarrollo si no
tiene otro nivel de educacion que hoy esta
lamentablemente en niveles muy bajos.

Otra Fiscalia de la Nacion

¢Piensa en alguna idea, proyecto, o ley,
que pueda mejorar la calidad de la se-
guridad para las personas?

Si, yo estoy en este momento impulsando
varios proyectos de ley tendientes a mo-
dificar las estructuras de administracion
de la institucién que esta entre las mas
importantes en relacién a la seguridad,
la fiscalia general. La fiscalia general es
el grupo de abogados/fiscales que tienen
a su cargo el combate legal del delito, la
policia tiene a su cargo el combate fisico
al delito. La formulacion de acusaciones lo
realiza la fiscalia general, después de una
reforma que hubo en 2017.

Esa fiscalia hace ya dos afios que esta
acéfala, hay un fiscal suplente y sin em-
bargo no se han tomado los recaudos para
designar un fiscal titular. Y bueno, esta
faltando el cargo de fiscal titular, yo en lo
personal he hecho numerosos reclamos al
presidente en publico por esta omision. Es
verdad que hay que transar con la oposi-
cion para llegar a las mayorias en el Se-
nado que se necesitan para esa designa-
cién, pero creo que hay una gran lentitud
en esos procesos.

Artes marciales,
el alcohol en conductores

¢Su deporte preferido?

No soy tradicionalista en cuanto al deporte,
en nuestro pais es el futbol basicamente.
Es un deporte que lo veo, no me disgus-
ta hacerlo, pero ni lo practiqué ni tampo-

co comparto la emotividad del uruguayo
medio frente a los equipos de futbol. Por
el contrario, muchas veces he lamentado
que esa emotividad llegue a los desbordes
y como fiscal tuve que actuar en varios in-
sucesos, en varios hechos violentos, don-
de incluso pedi procesamiento de jugado-
res, de hinchas, e indagué dirigentes a la
busqueda de las causas de esa violencia
que yo estimo que, en muchos casos, se
gesta conscientemente mediante los me-
canismos de generar la falsa “garra cha-
rrua”, o el falso concepto de “empujemos
de esta forma al equipo”. Por suerte, rela-
tivamente hace ya un tiempo que no tene-
mos antecedentes en comparacion a otros
afos donde esta sefial estaba a la orden
del dia por el lado de los hinchas.

Y bueno, deportes personales he practica-
do. He practicado artes marciales, ha sido
generalmente lo que mas me atrajo, por
mas que es una mezcla de deporte con
practica no deportiva, pero fue lo que mas
me atrajo cuando era mas joven.

También practiqué boxeo y luego me vol-
qué para el lado de las artes marciales. A
veces veo boxeo incluso.

¢Usted esta a favor de mantener el
“cero absoluto” sobre el alcohol en

Fatbol
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sangre?, ;jrecuerda haber tenido algun
inconveniente con el alcohol en su san-
gre?
No. no he tenido incidentes, soy muy cui-
dadoso, porque ademas de ser un ciuda-
dano normal como todos, mi condicién de
politico me pone siempre en una posicion
publica mucho mayor, asi que me he cui-
dado absolutamente.
Creo que es un tema discutible. Existen
los que “si” al cero absoluto y los que “no”.
En lo personal estimaria -de acuerdo a mi
experiencia como fiscal, donde he visto la
incidencia del alcohol en los accidentes de
transito y sobre todo en los fatales- que
podria perfectamente arribarse a la flexi-
bilidad de que no fuera el cero absoluto
el limite maximo para los testeos sobre el
alcohol en las personas. La experiencia
me dice que son las ingestas grandes de
alcohol las que provocan accidentes y no
las ingestas minimas. Admito por otra par-
te, que puede ser mas complejo la fiscali-
zacion de situaciones, cuando se admite
determinados guarismos de alcohol en
sangre.

“Esto no es justicia”

¢Existe alguna Ley que sienta pertinen-
te modificar, para mejorar la seguridad
de los ciudadanos?

Es una pregunta muy vasta, no hay una
ley especifica, pero si me apura diria que
la ley que modifico el cédigo de proceso
anterior. El nuevo cédigo de proceso que
es la ley N° 19.293, la nueva ley que or-
ganizd de forma diferente el proceso pe-
nal, ha generado enormes inconvenientes
en el concepto de justicia. Es una ley que
flexibilizé a un extremo, a veces a un ni-
vel muy extremo, la persecucion penal. A
partir de esa ley vinieron otras leyes y re-
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Ley de proceso penal .

formas administrativas que propiciaron la
flexibilizacién del proceso penal. Hoy, en
el proceso penal, todo se regatea, todo se
puede transar. Los delitos que se imputan,
las penas que se imponen, las formas de
cumplimiento de las penas, todo es tran-
sable, ésa es la palabra magica que ha
cambiado el proceso penal.

Antiguamente no habia nada transable, el
fiscal acusaba, el defensor defendia y el
juez imponia una pena. Hoy el fiscal, antes
de acusar, transa con el delincuente, en-
tonces lo que en otra época podia ser una
condena mas fuerte, hoy como es fruto de
la transaccion, generalmente las senten-
cias son de muy poca cuantia punitiva.

La ventaja de tener un sistema como el
actual, es que es mucho mas facil, porque
hoy un juicio se hace en una hora, antes
podia llevar meses. La desventaja es que
esto no es justicia, sino comercio en rela-
cién a la justicia, no digo que por el lado
econdémico.

Cero absoluto en alcohol al manejar.

¢Ministro del Interior?

.Aspiré o aspira a ser ministro del in-
terior en algiun momento? ;Le gustaria
ocupar ese cargo en el presente o en el
futuro?

No, no me ha pasado por la cabeza por-
que ademas seria un imposible en este
momento en la medida que los Ministros
del Interior pertenecen -aun dentro de
una coalicion- al partido que ha tenido
mayor apoyo electoral que en este caso
es el Partido Nacional. Quizas, en otras
circunstancias o con otras estructuras de
poder, no seria un cargo que me disgus-
taria asumir.

Freud

Si tuviera que optar entre Winston Chur-
chill, Sigmund Freud y Frida Kahlo, a
cual de los tres elegiria para una entre-
vista de veinte minutos? ; Qué le diria o
preguntaria?

Empecemos por los que no. A Frida Kahlo
probablemente no me interesaria entrevis-
tarla porque mas alla de su arte, la vincu-
lacion ideolégica con ella no la visualizaria
como de gran atractivo para mi. Y Freud y
Churchill serian por supuesto dos figuras
muy interesantes, cada uno en un ambien-
te diferente de la mente. Hay una mente
ejecutiva que seria Churchill y hay una
mente especulativa que seria Freud.
Pienso que le daria primacia a la mente
especulativa, a Freud. Probablemente el
cuestionario que le haria a Freud, seria si
seguiria en este momento sosteniendo las
tesis que sostuvo en su teoria psicoanali-
tica, sobre la incidencia de determinados
factores como predominantes en la estruc-
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Winston Churchill

Sigmund Freud
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turacion de la vida de una persona, como
lo fue para él el factor sexual. Y trataria de
discutir con él si no estima que hay otros
factores de enorme incidencia para la ge-
neracion del individuo en sus varios nive-
les como él analizd. Bueno, por ahi iria la
conversacion.

Triunvirato

Con respecto al proyecto de tener 3 fis-
cales en accion dentro de Fiscalia ¢ por
qué el triunvirato es un proyecto que
se atras6 siendo planteado en el ano
2020? ;Con qué objetivos se planteé
este proyecto dentro de fiscalia?, ;qué

puntos desfavorables puede traer este
cambio?, ;cual es el estado actual del
proyecto?

Yo presenté el proyecto del triunvirato.
Propone que la fiscalia sea dirigida por
tres fiscales y lamentablemente ese pro-
yecto tiene una lentitud pasmosa, no tie-
ne las velocidades que deberia de tener
en el parlamento. Excepto si se tiene el
apoyo del presidente que provoca que
ese proceso evidentemente se haga mas
agil. Con el impulso del presidente de la
republica, los proyectos que se presentan
generalmente por la bancada del Partido
Nacional caminan mas rapido. El proyecto
esta enlentecido por la falta del apoyo de-

cisivo, enfatico, de la bancada del Partido
Nacional.

Antiguamente eran los jueces con los fis-
cales que llegaban a la conclusién de si
existia 0 no base para acusar a una per-
sona, se trabajaba “miti—miti”. Actualmente
el proceso cambid, ahora la manija total la
tienen los fiscales; los jueces dejaron de
estar en el momento de decidir si se acusa
0 no se acusa, el juez queda para el final
del proceso y si hay un acuerdo el juez no
puede decir ni una palabra. La figura del
juez descendié y la figura del fiscal ascen-
dié. Lo que antes era una Unidad Ejecu-
tora perdida del Ministerio de Cultura, hoy
pasé a ser un servicio descentralizado,
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Declaracién Jurada y devoluciones del IRPF y IASS.
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cobré enorme poder en la estructura del
organigrama nacional.

Al cobrar enorme poder, la figura del Fis-
cal de Corte se multiplica por cien, basica-
mente hoy el fiscal de corte queda con to-
dos los poderes concentrados. Por eso es
hora de que esa concentracion de poder
se diluya en un conjunto colectivo para dar
mas garantias a todos, a los ciudadanos,
pero también mas garantias a los propios
fiscales en el desempefio de sus funcio-
nes.

Por eso hay que ir hacia un sistema cole-
giado en este momento, para dividir esa
enorme concentracion de poder.

El IASS, ¢ un libretista de Dios?

Ademads de su iniciativa para crear el
triunvirato, también aparece su pro-
tagonismo en la reduccién del IASS,
¢cuadl era el porcentaje inicial de reduc-
cién que propuso el Partido Colorado
para el impuesto? ;Hay satisfaccién en
base a la decision final? ; El pais estaba
preparado para aplicar esta reduccion
en los afnos anteriores o era conve-
niente esperar? ;Qué factores fueron
los que provocaron el retraso en esta
reduccién?

El IASS fue un impuesto que toda la Coa-
licion insultd, dijo que era injusto, absurdo,
abusivo, toda la Coalicién lo insulté. Cuan-
do llegamos al gobierno, en el 2020, pro-
pusimos una Minuta de Comunicacion que
fue apoyada por veinte diputados mez-
clados donde solicitdbamos un descenso
del 20% del IASS para comenzar con un
descenso gradual. Luego de una enorme
cantidad de vaivenes, en un momento me

quedé solo porque segui criticando al pre-
sidente de la republica cuando el 2 6 3 de
marzo de este ano dijo que el IASS iba a
ser bajado en un porcentaje minimo del
8% y no fui acompanado por los diputados
que lo habian hecho en la primera etapa.
Pero, diria Darwin Desbocatti, “el libretis-
ta de Dios no termina nunca sus libretos
que son maravillosos”. Por una serie de
carambolas, de juegos (con el tema de la
seguridad social), el Partido Nacional le
da entrada a modificaciones que propone
Cabildo Abierto. De ahi el Partido Colora-
do presenta también sus planteos y entre
ellos se presenta nuevamente la reivindi-
cacion en el descenso del IASS.

El porcentaje inicial que habiamos pedido
era del 20%, el porcentaje que al aporte
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se otorg6 por parte del Poder Ejecutivo.
Pero al finalizar este periodo de gobierno,
el IASS va a estar bajando en su primera
fundamental franja, aproximadamente un
42 o0 43%, asi que éxito en toda la linea
mas alla de lo que costo.

El pais siempre en los temas que han sido
objeto de una campafa electoral, puede
estar no necesariamente preparado, pero
si para ratificar que la promesa seria cum-
plida. Eso no sucedid sino hasta 2022 en
que el presidente ratificdé su promesa y
ahi empez6 la cosa a tornarse mas seria.
Pero el pais venia con viento de cola en
sus exportaciones muy importante, que le
daba posibilidad de accionar sobre todo
en promesas electorales. El tema es que,
a veces, no estamos acostumbrados al
cumplimiento de las promesas electora-
les, tenemos un problema politico que es
“hoy te prometo y mafiana me olvido”. En
lo personal estimé que esa promesa a ju-
bilados era vital sostenerla. Es muy bueno
que el sistema politico se acostumbre a
cumplir promesas.

“De peludo nos fuimos a pelado”

Con respecto a la Ley de tenencia com-
partida, donde se busca que exista un
equilibrio y no un desbalance entre las
partes, ;qué cambios se aplican dentro
de la nueva ley?,;cudl fue su participa-
cion como legislador al hacer esta ley
mads equitativa e igualitaria? Si bien la
nueva ley permite que el pais mejore
en el aspecto de igualdad, ;piensa que
también dice algo el que se aplique re-
cién ahora?

En materia de tenencia de los hijos, cuan-
do el matrimonio se separa, muchas veces
vienen desavenencias incluso con denun-
cias mutuas. Generalmente el denunciado
es el hombre y la denunciante es la mu-
jer. Hay casos muy claros de brutalidad
en el trato de una persona hacia la otra,
en el caso basicamente del hombre ha-
cia la mujer. Pero hay también casos muy
importantes con porcentajes a la inversa,
de mujeres dafiando a hombres, siendo
estos no solamente abusados, maltrata-
dos, -cifras que casi se desconocen por-
que hay un mecanismo de vergienza muy
importante para que un hombre vaya a la
seccional a denunciar a su mujer como
agresora-, pero también hay una serie de
casos donde la mentira esta en el momen-
to de generarse una denuncia contra la
figura masculina.

Entonces hay que ser prudente, porque
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por querer solucionar un problema de las
mujeres que sufren violencia, se le dio a
la mujer muchas armas juridicas para que
pueda hacer incluso falsas denuncias pro-
moviendo la absoluta separacion del pa-
dre con los hijos.

La ley habilita basicamente que las prime-
ras medidas que puede tomar un juez de
urgencia en caso de haber existido una
denuncia contra el padre (medidas que a
veces se toman por teléfono), es que ese
hombre se tiene que ir del hogar. Se le
dan sus pertenencias, no puede acercar-
se a la mujer. Muchas veces pierde la ca-
pacidad de convivir, pierde el techo donde
vivir. Bueno, ese hombre que rapidamen-
te es excluido del hogar, tiene derecho a
que otro juez pueda revisar si realmente
la situacion es tan dramatica que requie-
ra la toma de esas medidas, o por lo me-
nos en los ambitos sobre todo de visitas,
se pueda autorizar que el padre vuelva
a tener contacto con los hijos. Ese es el
gran empuje de la ley, el tema central es
cuando se hayan cortado las relaciones
con el padre que éste tenga la posibilidad,
ante un juez, de presentarse. Si se cons-
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tata de que el padre fue ese agresor que
se anunciaba se le va a negar cualquier
tipo de contacto con los hijos. Ahora, si
se constata que aquello no era tanto como
se habia denunciado, bueno, lograr por
ejemplo el contacto del padre con los hi-
jos en un terreno neutral, en una entidad,
el propio INAU, por ejemplo, donde pueda
por lo menos convivir con ellos una hora

EGUR

DESDE 1965
BRINDANDO TRANQUILIDAD
A TODOS LOS HOGARES URUGUAYOS

en la forma en que se establezca, parece
que seria vital para no perder ese vincu-
lo que al propio nifio/adolescente le hace
enormemente bien, porque mantiene una
relacion con el padre.

Tuve tres participaciones técnicas, que
fueron tomadas en cuenta. Fue la elimina-
cion de algunas referencias a los articulos
penales que a mi juicio no eran pertinen-




Edicion 129 - JULIO 2023

tes. Y hubo otras intervenciones referen-
tes al papel del abogado defensor y algu-
na otra referente a plazos. Asi que, me doy
por satisfecho de haber impulsado modifi-
caciones que fueron tenidas en cuenta por
la comisién.

Si suponemos la imagen del péndulo,
pues éste estaba hace 40 6 30 afios muy
desequilibrado en funcién de los pocos de-
rechos que tenia la mujer, sobre todo en
momentos de violencia contra su persona.
Durante los gobiernos del Frente Amplio el
péndulo hizo un semicirculo y se fue a la
otra punta, se abus6 en cuanto a las po-
testades que lleg6 a tener la mujer en sus
litigios judiciales con la figura masculina,
se le dieron derechos y derechos y mas
derechos, al punto que la ley de violencia
contra la mujer establece que en caso de
duda el juez va a preferir la version feme-
nina por sobre la masculina.

Entonces, nos fuimos a la otra punta. Aho-
ra, con estas modificaciones que estamos
haciendo en la ley de tenencia compartida,
estamos buscando un centro de equilibrio
y si se modifica (que es en lo que estoy
ahora), la ley de violencia contra la mujer,
llegaremos al justo equilibrio. En el corte
de pelo, de peludo nos fuimos a pelado.
Estamos buscando un término medio en
el corte de pelo.

Pescado, Dios,
la precandidatura presidencial

Un plato favorito, ¢ cocina?

Si, cocino. Mi plato favorito es pescado,
tipo paella, nunca me sale como tal pero
trato de acercarme lo mas posible. Ese se-
ria un plato favorito.

¢Existe Dios?

Paella de pescado y mariscos.
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Primero tendriamos que definir a Dios y
esa definicién no es posible, porque “de-
finir” implica poner limites y estamos ha-
blando intuitivamente de una concepcién
a la cual “delimitar” es absurdo por cuanto
excederia toda delimitacion. Yo en lo per-
sonal, no tengo una creencia en un “Dios”,
me parece que es un absurdo y una pe-
danteria supina de la especie humana te-
ner la capacidad de delimitar lo que puede
hacer un Dios. Si puede tener la sensa-
cion, intuicion (porque muchas veces no
pasa de eso), de la existencia de una re-
lacion espiritual muy profunda de lo que
consideramos ser independiente a lo hu-
mano. Tengo una sensacién de existencia
de fuerzas espirituales muy superiores a la
que nosotros podemos concebir, pero en
absoluto las defino como la existencia de
un Dios de un tipo. No niego la existencia
de las religiones, me parecen muy favo-
rables para la evolucién espiritual huma-
na (en algunos casos, en otros casos han
dado lugar a muchos abusos como toda
institucion humana).

¢Va a ser precandidato presidencial en
las internas coloradas?

Si, en principio si. Todo me lleva a que
el sector que hemos ido creando (que es
Tercera Via), tiene que fortalecerse y para
ello entonces una precandidatura es el
mecanismo primario.

¢ Qué figura del ambito internacional le
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Nayib Bukele, presidente de El Salvador.

llama la atencién?

Bien, aclaro que “llamarme la atencién” no
significa admiracion: Nayib Bukele, en El
Salvador. En este momento con las me-
didas que esta tomando estoy seguro que
discreparia o tendria sospecha de sus ra-
zones de ser tomadas, pero no se puede
descartar que son medidas que impresio-
nan porque ha logrado un combate a la
delincuencia muy intenso, repito que son
sospechosas. Visualizo que quizas detras
de ellas hay una tendencia autoritaria peli-
grosa, pero, como llamarme la atencion el
individuo rompié los moldes.®
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Con Mauricio Castellanos

El trabajo de los Corredores
ha sido fundamental y nos
ha permitido cumplir con los
objetivos de diversificacion

San Cristébal Seguros llegé

a Uruguay en 2014. Mauricio
Castellanos llegé a San
Cristobal en noviembre de
2018 para encargarse de

la gerencia comercial. Su
jerarquia técnica, asi como una
relevante trayectoria previa
como ejecutivo de AUDEA,
respaldan su gestiéon que da
cuenta de valiosos resultados.

A continuacién, un resumen del inter-
cambio mantenido con PSLIZA.

La evolucion desde 2020

¢Como evolucioné el comportamien-
to de San Cristobal en el primer tri-
mestre del corriente afno?

El comportamiento es muy positivo, ya
que el desempefio de la compafia ha
sido mejor al proyectado en nuestro plan
anual.

En ese sentido, el cierre del trimestre
muestra una mejora sustancial en la si-
niestralidad de la cartera, al tiempo que
el resultado técnico del trimestre se en-
cuentra alineado al registrado al nivel del
mercado en su conjunto.

Por otra parte, el cierre de los meses de
abril y mayo confirman el desempefio
por encima del presupuesto, pero existe
una cierta estacionalidad en estos me-
ses, por lo que es necesario continuar
enfocados en la rentabilidad de la com-
pafia para el cierre del ejercicio.

¢Puede marcarse alguna caracteristi-
ca en comparacioén, por ejemplo, con
sus similares de 2022, 2021 y 2020?

geografica

¢ Qué perspectivas evaluan para la to-
talidad de 2023?

Durante el 2020 y el 2021 el pais y el
mundo se encontraban inmersos en la
crisis sanitaria derivada de la pandemia
por el Covid 19. Se trata de un extenso

periodo de tiempo en el que se verificé
una importante reduccion de la movili-
dad, lo que implicé también una menor
frecuencia siniestral.

Durante ese periodo de tiempo registra-
mos un fuerte proceso de desarrollo de
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nuestra cartera, cumpliendo objetivos de
mix territorial muy importantes. A fines
del 2021 y durante el 2022 al retomarse
la movilidad por el fin de las restricciones
en la materia, comienza a aparecer una
siniestralidad mayor, incluso superando
la siniestralidad previa a la verificada
para esos ejercicios.

Esa mayor siniestralidad provoco que el
mercado en su conjunto y San Cristébal
en particular, adoptara medidas tendien-
tes al control de la frecuencia e intensi-
dad de los siniestros.

En general las medidas implementadas
implicaron ajustas de tarifa, deducibles y
restricciones para determinadas marcas
modelos.

Pero también es importante resaltar las
medidas implementadas en materia de
gestion de siniestros, de manera de lo-
grar la reduccion de los costos medios,
trabajando entonces sobre la intensidad
de los siniestros.

Para el 2023 esperamos una mejora en
los resultados en materia de siniestrali-
dad, contribucién marginal y resultado
técnico que nos permita un buen desem-
pefio en la comparaciéon dentro del mer-
cado asegurador.

Para ello en las proximas semanas esta-
remos implementando un nuevo tarifario
multivariables para la rama vehiculos,
continuaremos lanzando nuevos produc-
tos de otros riesgos y redefiniendo los
procesos y la relacion de la compania
con nuestros Corredores y clientes en
aras de mejorar aun mas la experiencia
en el trabajo conjunto.

Los Corredores y el interior
de Uruguay

¢,Coémo evalaan el posicionamiento
en otros departamentos diferentes a
Montevideo y el rol de los Corredores
Profesionales al respecto?

El posicionamiento de la compafia en el
interior del pais es muy importante con
tasas de participacién en funcion del par-
que automotor que son muy relevantes
en varios departamentos.

De manera que mas del 67% de la car-
tera de vehiculos de la compafia se en-
cuentra ubicada en el interior, en un pro-
ceso de relocalizacién geografica que
aun continda en marcha.

Sin dudas el trabajo de los Corredores
ha sido fundamental y nos ha permitido
cumplir con los objetivos de diversifica-
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cion geografica. Contamos con mas de
10 oficinas 100% identificadas con la
compafiia y el despliegue de Corredores
que operan en el canal digital que nos
permite mantener el crecimiento en las
zonas de interés de la compadia.
Asimismo, en Montevideo y el area Me-
tropolitana también contamos con una
importante red de Corredores que brin-
dan su asesoramiento y experiencia
para lograr ofrecer las mejores opciones
a los consumidores.

En el sector asegurador los consumido-
res confian en su asesoramiento y por
eso San Cristobal Seguros apuesta de-
cididamente a revalorizar su trabajo y
ofrecerles oportunidades de crecimiento
y desarrollo.

Hogar, Pymes y seguros
de riesgos diversos

¢Prepara San Cristébal nuevos pro-
ductos?

Actualmente estamos redefiniendo nues-
tra propuesta de productos de otros ries-
gos, analizando oportunidades para mejo-
rar las coberturas y servicios adicionales.
Para esto un equipo de trabajo con inte-
grantes de las diferentes areas involucra-
das en la operativa, se encuentra anali-
zando la oferta actual de la compaifiia.
En ese marco esperamos en el corto
plazo contar con nuevos productos en
materia de Hogar, Pymes y seguros de
riesgos diversos.

Recientemente incursionamos en la co-
mercializacion de la cobertura de bolso
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protegido, con un producto modular y
adaptable al consumidor objetivo. Asi-
mismo, desde el aio pasado contamos
con una novedosa cobertura de Hogar
que incluye la cobertura del deducible
del vehiculo asegurado en la compaiiia,
lo que implica un beneficio muy relevan-
te para el cliente que opta por contratar
ambos productos con San Cristébal.

Los objetivos

A la luz de su llegada a Uruguay en
2014, ;como observa la compahia la
vigencia de sus objetivos iniciales y
la satisfaccion de los mismos durante
estos anos transcurridos, asi como la
proyeccion en los préximos?

El mercado de nuestro pais es suma-
mente competitivo y con una escala
pequefia, en ese marco la compafia
comenzé a operar efectivamente en el
2014 y lanz6 un ambicioso plan de desa-
rrollo trienal en 2019.

Con el paso del tiempo nos hemos con-
vertido en una compainiia relevante, que
se destaca por el respeto al rol de los
Corredores de seguros, por la rapida
respuesta en sus procesos y la construc-
cion de relaciones solidas y de confianza
con nuestras contrapartes.

Mantenemos el foco en el desarrollo co-
mercial con un fuerte compromiso a la
generacion de valor para la sociedad y
nuestros accionistas. Estamos convenci-
dos de la capacidad interna que nos per-
mitirda continuar este proceso y alcanzar
nuestros objetivos. B
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Muchos hablan de transformacion
en estos dias, pero lo Unico
transformador es la accion

Por Mario Martin Conde

No hace falta ser un guru para poner
de manifiesto que todo esta cambian-
do y ademas de forma exponencial. El
mundo ha cambiado mas en los pasa-
dos 30 afios que en los 300 afhos an-
teriores. Esta situacion, avalada por el
éxito de personas que han llegado a
lo mas alto en pocos afios y la crea-
cion de nuevas empresas tecnoldgicas
que han cambiado los modelos de ha-
cer negocio ha sido el caldo de cultivo
para que muchas personas quieran
dar el salto de ser emprendedores.

Tu lector, preguntate lo siguiente
“¢Cuantas veces has pensado en
ideas de negocio?” y en poco tiempo
las desechas diciéndote “no va a fun-
cionar, no se vendera...”, entre otros
pensamientos que te hacen descartar
el proyecto y dejar en el olvido tu idea.
Te convences que elegiste lo mejor al
no hacerlo.

La realidad, es que estas decisiones
se ven opacadas muchas veces por te-
mores infundados, por el miedo al fra-
caso o por salir de la zona de confort
en la que estamos. Hay que ser cons-
ciente que esa idea forma parte de tu
personalidad y al hacerla realidad te
hara sentir expuesto al mundo y tal
vez no nos hayan preparado para ello.
Emprender es mostrar tus pasiones,
gustos, desarrollar tus habilidades que
quiza no conocias de ti mismo. Rea-
lizar un proyecto de emprendimiento
implica mostrar una parte de tu sery
ese punto hay que tenerlo en cuenta.

La capacidad de emprender

Pero si analizamos el entorno observa-
mos que esta capacidad de emprender
se ha convertido en una via fundamen-
tal para el bienestar de la sociedad,
sobre todo en los paises que crean
ecosistemas apropiados para ello, de-
bido a que promueve la innovacion, la
productividad, y sobre todo, el empleo.

Asimismo, los emprendimientos se han
encargado de generar nuevos produc-
tos y servicios de la mano del creci-
miento y la renovacion de las industrias
que ya existian. Sin embargo, hay que
resaltar que no es una tarea facil, im-
plica que las personas se arriesguen a
innovar, crear y emprender, se atrevan
a salir de su zona de confort y procuren

investigar, aprender, crear estrategias
y perseguir nuevas oportunidades para
cumplir con el objetivo planteado. Hoy
en dia, es la fuente de ingresos de mu-
chas familias, ya que se ha convertido
en una forma en la que los profesio-
nales aprovechan sus conocimientos
y habilidades para iniciar sus propios
negocios. Por otro lado, hay que dife-
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renciar que mas alla de los beneficios
econdmicos de un emprendimiento
empresarial, es importante el creci-
miento personal, tener confianza para
lograr las metas y para que eso pase,
es preciso que el negocio esté rela-
cionado con algo que le apasione al
creador, que no solo lo vea como una
ventaja econdémica, sino una forma de
incentivar el avance profesional.

Europa y los Exits

Si bien Silicon Valley, en el area de
San Francisco, es el innegable foco
de innovacién tecnoldgica a nivel mun-
dial, en los ultimos afos han surgido
ecosistemas de emprendedores que
estan recortando el “gap” como asi lo
refleja el “Global Startup Ecosystem
Ranking”. Segun el citado ranking, un
parametro a tener muy en cuenta es
la evolucion de los “Exits” (ventas o
desinversiones en rondas de financia-
cién), y es ahi donde Europa da buena
cuenta de sus resultados, ya que sus
“Exits” han crecido nada menos que
un 314%, muy por encima del 209%
de América Latina, el 99% de Asia o el
46% de Estados Unidos.

Tengo la suerte de colaborar con labo-
ratorios de innovacion en Espafia des-
de hace ya muchos afos y ver la evo-
lucidon que han tenido. Esta actividad,
no solo me ha permitido estar actuali-
zado en todo momento, sino conocer
personas y proyectos que han pasado
del anonimato a tener importantes em-
presas y crear alianzas de su “nuevo
negocio” con importantes lideres em-
presariales. Recientemente comenta-
ba este punto en un foro en la bolsa de
Madrid, donde se junt6 a la flor y nata
de la banca en Espafia con una em-
presa nacida en un laboratorio de inno-
vacion para exponer su vision y la del
impacto en el ecosistema financiero de
su producto tecnolégico. Mi comentario
a su creador fue “hace menos de dos
afos no nos hubieran dejado ni entrar
en el edificio, hoy se expone la vision
de tu producto y tienes la agenda llena
de peticiones para reunirse contigo”.
Por cierto, en el mes de junio acaban
de cerrar una inversion de 14 millones
de euros liderada por Investcorp, lider
en inversiones alternativas a nivel glo-
bal con mas de 50 mil millones de do-
lares en activos bajo gestion. Trabajar
con ecosistemas de emprendedores
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de Innovacion tecnolégica y con perso-
nas que les mueve la pasion por inno-
var y transformar es, en mi caso, muy
enriquecedor ya que el resultado final
me demuestra que el todo es siempre
mejor que la suma de las partes.

Paradigmas del buen
emprendedor

Todo lo anterior que he comentado,
junto a mi actual proyecto profesional,
sirve de base para hacer una nueva
colaboracién en mi querida revista P6-
LIZA.

Me baso para mi articulo en mi ex-
periencia personal de los aspectos
del emprendimiento, un tema muy en
boga en estos dias y poner de mani-
fiesto los paradigmas que considero
que se deben de conocer y tener en
cuenta para ser un buen emprendedor.
Asimismo, me gustaria incitar a la re-
flexion de los futuros emprendedores
sobre qué tipo de motivaciones deben
de llevar a una persona a iniciar este
proceso, para que sean un buen caldo
de cultivo para lograr alcanzar un pro-
yecto emprendedor, asi como que otro
tipo de acciones no lleven a una per-
sona que quiera iniciar un proyecto de
estas caracteristicas a tener un efecto
contraproducente.

En mi caso, y después de mas de 25
afos en el sector asegurador, he ocu-
pado puestos de maxima responsabili-
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dad en multinacionales aseguradoras y
grandes consultoras tecnologicas lide-
res del mercado a nivel global. Me han
dado la posibilidad de crear proyectos
muy singulares en varios continentes
y en variados paises dentro de ellos,
tanto a nivel del sector asegurador,
principalmente, pero también colabo-
rando para otros sectores como el de
la banca o las empresas energéticas.

Salario

Lo primero a tener en cuenta, es que
se puede ser emprendedor trabajando

por un salario. En este sentido, siem-
pre he intentado que mi paso por las
organizaciones marcase un antes y
un después favorable a su evolucion y
grado de madurez, y que no fuera mi
participacién profesional, un devenir
de afos en ellas asentado en un mas o
menos comodo despacho atendiendo
los procesos burocraticos y la gestion
del alineamiento directivo en proyectos
poco relevantes. Los que me conocen
bien, dan buena cuenta de mi afirma-
cién, y los que no me conocéis tanto,
podéis analizar mi perfil en LinkedIn.
Esta circunstancia, me hace buscar
nuevos retos que siempre estan en el
horizonte empresarial, y sin dejar por
ello de dar los resultados esperados.
Siempre buscar dejar tras mi paso, or-
ganizaciones mejor preparadas para la
competencia y los nuevos clientes que
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ya estan aqui. Mi =
gran proyecto en
esos dias, por ser
global para todo el
sector asegurador en
Espafia, fue la creacién
de una red de valor afadido
para los procesos asegurado-

res y centro de compensacion. No
solo hizo ser mas eficientes a las en-
tidades aseguradoras, sino que cam-
bié el modo de actuar y relacionarse
los clientes con éstas. Mirar hacia
atras antes de iniciar retos futuros
creo que profesionalmente es bue-
no, asi como el hacer una reflexion
del paso que hemos dado en las di-
ferentes organizaciones con las que
hemos colaborado.

Pensar qué se hizo para lograr posi-
cionar en su mercado a la empresa,
qué evoluciones se llevaron a cabo
en cada aspecto, qué se innovo en
cada etapa tanto a nivel de negocio
como tecnolégicamente y en qué
posicién competitiva del mercado se
dejoé a cada una de ellas. Tengo mu-
chas referencias, incluso de buenos
amigos, que han desarrollado toda su
actividad en una organizacién, nun-
ca consiguieron nada significativo y
pasan horas y horas comentandome
porqué nunca lo consiguieron. Mi co-
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tario es
siempre el
mismo: nunca
fuiste emprende-
dor.

Un caso
personal

Sin querer llegar a ser exhaustivo con
ejemplos de lo que estoy comentan-
do de mi experiencia, permitir-me que
exponga un caso muy singular de mi
carrera profesional ya que considero
que sera un importante punto de refe-
rencia para el desarrollo de mi articulo.
En los afios 90 yo era con 34 afios CIO
de la multinacional Italiana asegurado-
ra en Espafna GENERALI. Llevaba en
el puesto ya nueve afos y habiamos
desarrollado variados proyectos singu-
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lares en multiples facetas: respecto a
los equipos y sus actitudes con “C” y
valores necesarios para los proyectos,
tecnolégicos en variados campos de
actuacion, metodoldgicos para conse-
guir las mejores practicas, de infraes-
tructuras en todas sus capas, estraté-
gicos, organizativos, variadas fusiones
y adquisiciones de empresas TIER 1
para crecer inorganicamente,
desarrollar nuevos canales
como el incipiente de
banca seguros, ...
todo ello ade-
' mas dentro
de proyectos
internaciona-
les, con amplios
presupuestos y un
volumen de gestion
de personas, entre in-
ternos y externos, de + 200
personas a mi cargo. Mi futuro
se podria decir que estaba garantiza-
do hasta el final de mi carrera profe-
sional con apenas 34 afos,era cuestion
de sequir la estela y dejarse llevar arras-
trado por los éxitos profesionales conse-
guidos.
No lo hice.
Abandoné este estatus conseguido y
me fui a un proyecto conun folio en blan-
co, sin oficinas y sin estructuras, eso si,
para mi un super proyecto retador donde
poder seguir evolucionando profesional-
mente en otras facetas y cultivar mas mi
pasion hacia la creacion de proyectos
singulares. El reto: crear una compainia
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tecnoldgica para el sector asegurador en
Espafia que fuera el nicleo de gestion
operacional y centro de compensacion
de los convenios sectoriales, poco ope-
rativos ya que sélo estaban en papel.
Ademas, la cultura colaborativa sectorial
era muy deficiente en esos dias. Como
indiqué en una de mis charlas de la épo-
ca al sector “sefiores, parece que esta-
mos en la fase de mucho hablar y poco
hacer”. Parecia muy atractivo, para mi
asi lo parecia, pero tomemos en consi-
deracion que no teniamos empresa, éra-
mos tres en el inicio: el director general
que fue el que me contratd, su secretaria
que fue la que me dio el visto bueno y le
seguia en todos sus proyectos empresa-
riales, y yo que dejé de tener una agen-
da de reuniones dificiles de gobernar
para tener un folio en blanco enfrente de
mi. También habia otros “pequefios re-
tos”, habia que convencer al sector ase-
gurador en Espana de su vialidad y que
apostara por él, aglutinar a las cupulas
empresariales establecidas, buscar la fi-
nanciacion necesaria, que no nos fagoci-
taran los egos de las compaiiias, luchar
contra las consultoras tecnoldgicas que
pusieron sus lobbies a trabajar, y crear
una empresa capilar donde todos pudie-
ran entrar. Asi nacié después de un afio
de trabajo TIREA, una red de valor ana-

dido para el sector asegurador, con mas
de 165 empresas del sector, que apoya-
ron el proyecto con participacién en su
accionariado y de forma capilar segun la
estrategia disefiada. Desde las entida-
des aseguradoras mas pequenas, a los
grandes holding aseguradores (actual-
mente son menos por las fusiones y ad-
quisiciones que se producen cada afio).

Querer ser emprendedor

Este episodio de mi vida profesional
quiero que sirva para hacer una re-
flexion de que el ADN del emprende-
dor, no puede estar sélo en una ne-
cesidad coyuntural como “me he que-
dado sin trabajo”, “me toco la loteria
y voy a montar algo”, “me he jubilado
anticipadamente, necesito una fuente
de ingresos”. Aunque evidentemente
se puede, no se debe caer en buscar
un proyecto empresarial con la unica
base de estas circunstancias. Hay que
tener muy claro ¢ por qué y para qué se
quiere emprender? Una cosa es que-
rer ser emprendedor y otra muy dife-
rente ser un buscador de fortuna.

En el mundo de la gestién, este aspecto
puede llegar a cegar incluso a los mas
grandes expertos a la hora de llevar a
buen puerto una estrategia empresarial.

Los principales errores no se basan en
muchos casos en la gestidn, sino en una
opacidad provocada de los gestores por
tener demasiada ilusion en que algo
ocurra sin tener en cuenta otros facto-
res determinantes para su éxito.

Sin miedo

En ocasiones, cuando iniciaba una nue-
va etapa profesional se me contrataba
por mi experiencia principalmente, pero
esta realidad, incluso hoy en dia, de esta
tan abusada solicitud de “experiencia”,
en muchos casos son los afos vividos
en una empresa, aspecto que no sirve
de mucho ya que lo que en realidad tiene
valor es lo que se adquiere en base a la
participacion en proyectos de sectores,
continentes y paises diferentes donde
puedes haber desarrollado tus activida-
des. El mundo de los negocios esta regi-
do por una regla inquebrantable y focal:
NO HAY REGLAS. No se pueden tras-
ladar de forma matematica migraciones
de experiencias entre empresas ni de
proyectos abordados. Lo que en una or-
ganizacion funciona en otra tiene el efec-
to contrario. En este sentido lo que debe
guiar tus actuaciones no son las recetas
magicas ya que no existen por muchos
consultores que vengan a contartelas,
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sino preguntarte si para tu nuevo proyec-
to, sea este interno de tu organizacion o
externo porque quieres dar un paso mas
y elevarte profesionalmente, tienes ma-
dera de emprendedor para ello. Lo que
se necesita son personas lideres para
dirigirlos, que no tengan miedo a la hora
de abordar proyectos emprendedores
gue son retos necesarios para las orga-
nizaciones que te contratan.

Las incertidumbres

Emprender es una forma de enfrentar-
se al mundo, es una forma de entender
la vida con la que no todo el mundo se
siente a gusto. En esta forma de vida,
uno debe de ser consciente que debes
de disfrutar con la incertidumbre y la
inseguridad de ¢qué pasara manana?,
dejar tu zona de confort y explorar nue-
vos horizontes sin miedos y con pasién
por el reto. Si tienes madera de empren-
dedor la incertidumbre te proporcionara
un especial placer. Mi singular experien-
cia, es que hay que tener antes de que-
rer emprender, las habilidades y el ADN
para saber gestionar las incertidum-
bres, mucho mas aun, en un mundo tan
incierto como el periodo en el que nos
esta tocando vivir. Si las tienes y le su-
mas ilusién y pasion por tu proyecto no
importara las motivaciones quedan en
un segundo plano ya que, en el fondo,
tarde o temprano acabaras siendo un
emprendedor y no podras evitarlo.

Mi propia empresa

Mi natural proyecto evolutivo profesio-
nal en estos momentos ha tomado una
nueva dimension: he dejado de empren-
der desde una empresa ya establecida
para hacerlo desde mi propia empresa.
Aunque mis proyectos arrancaran desde
cero y con amplias capacidades de ges-
tibn que me daba mi atalaya de director
general, nunca tuve el control global de
ninguno de ellos. Las ataduras de las
culturas empresariales, de los modelos
de gestién, de las singularidades de las
empresas, o del grado de madurez or-
ganizacional para asumir los procesos
de transformacion, me limitaban en mis
logros, si bien siempre pude llevarlos a
cabo y hacer sinergias con los equipos
directivos. Por todo ello, abrazo el reto en
estos momentos de lanzar en esta nue-
va década, en esta nueva era, la crea-
cion de una compafiia para el producto
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BeGalgo® que es una palanca fuerte
para potenciar la digitalizacion en el sec-
tor asegurador en sus multiples canales:
Canal Directo, Bancaseguros, Brokeres,
Retail, Propios Clientes, en definitiva
hemos creado una plataforma tecnolé-
gica que lleve integrado el ADN digital,
la automatizacion para la eficiencia ope-
rativa y la experiencia de usuario como
eje central. Otro aspecto a destacar es
que nuestros clientes no tengan que ha-
cer inversiones tecnolégicas importantes
y que el “Time To Market” para la cons-
truccion de productos sea agresivo. Esta
pensado para cualquier actor que quiera
comercializar productos y servicios ase-
guradores de forma rapida y atendiendo
las necesidades de las demandas de los
nuevos clientes con modelos de negocio
singulares. No es un “core” asegurador.
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Es una plataforma digital para acelerar la
venta de seguros masivos de forma digi-
tal con acento B2B2C.

En el momento actual de mi carrera, es
mi forma de contribuir a este fascinante
ciclo que estamos viviendo y seguir tra-
bajando y aportando mi ADN emprende-
dor, junto a un equipo multidisciplinar y
competitivo como es el de BeGalgo®, en
la creacion, la construccion y el desarro-
llo de un producto: con Impacto, Rele-
vante, con lo Humano en el corazén y los
Valores y el Propdsito en la cabeza. Una
empresa para el sector asegurador con
mentalidad global que quiere, de manera
honesta y auténtica, vivir con la mision
de dar a nuestros clientes el mejor pro-
ducto al mejor precio en funcion del valor
que aportamos, creyendo en valores re-
levantes, buscando ser rentables y con
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una conciencia personal y colectiva del
impacto que nuestras acciones tienen en
la sociedad, en definitiva, la mejor accién
de transformacion, BeGalgo®.

Empresas lideres y
empresas galgo

El rapido cambio de paradigma tecno-
I6gico que impulsa los nuevos modelos
de construir los procesos asegurado-
res, unido a unas buenas estrategias,
son las que hacen posible que ciertas
compafiias avancen en la carrera com-
petitiva, situandose en la primera linea.
Es por este motivo que las etiquetamos
como “empresas galgo”. Saben selec-
cionar y correr hacia el éxito empresa-
rial cada vez mas competitivo, obtenien-
do incluso, mejores resultados y benefi-
cios que las empresas lideres, que hace
apenas un pequeno periodo de tiempo
estaban mejor preparadas. Para esta
actitud, para los nuevos competidores
en el sector asegurador y para la nue-
va tipologia de clientes hemos creado
nuestra plataforma BeGalgo®.

BeGalgo® demuestra que la transforma-
cion puesta en accion, da un retorno so-
bre la inversién muy positivo lo que con-
lleva ganar dinero y mejorar el EBITDA
aumentando el crecimiento organico. B

Loing o

Be  Calgo

II
Mario Martin Conde
CEO & Founder

POoLIZA

ZEGUROS vy FINANZAS VENTANA | 34

¢ Qué nos hace diferentes?

Hablamos el mismo “idioma” que tu compania

Sabemos trabajar en la transformacién de las organizaciones, para convertir los proyectos disrup-
tivos en éxitos corporativos. Interpretar la cultura corporativa y el grado de madurez de las compa-
filas correctamente, nos permite ejecutar los proyectos de forma exitosa.

Experiencia

Somos profesionales con una media de 15 afios en el sector asegurador y desarrollando solucio-
nes similares para CIAs TIER 1y 2 asi como y redes de valor afiadido sectoriales tanto en Europa,
Centroamérica 0 América del Sur.

Tecnologia

Conocemos la tecnologia mas adecuada para adaptarnos a nuestros clientes. Dicha tecnologia la
hemos implantado y probado en Aseguradoras TIER 1lo que nos proporciona la mejor vision para
cada caso.

Negocio
Somos conocedores de todos los procesos de negocio del &mbito asegurador. Hemos disefiado y
creado compafiias y marcas digitales para grandes multinacionales.

Innovadores

Somos un equipo motivado y alineado para lanzar productos digitales innovadores. Sabemos don-
de tienen mayor impacto las tecnologias disruptivas y cdmo aplicarlas en los procesos del sector
asegurador.

Orientados a resultados

Nos mueve una clara orientacion a resultados, BeGalgo® permite a las ClAs testar, disefiar y
lanzar nuevos productos al mercado de forma muy rapida. Si lo que has disefiado es erréneo, no
te importe, lo que importa es que te des cuenta rapido, haya sido barato y realizado un aprendizaje
del reto.

Orientacioén a la Automatizacion

Sabemos que uno de los principales retos de la comercializacion de pdlizas es la automatizacion.
En este sentido, conocemos la forma de optimizar los procesos aseguradores y disponemos de
una arquitectura basada en la apificacion y los microservicios lo que nos permite rapidas integra-
ciones y la automatizacién de gran numero de ellos.

El mejor producto al mejor precio en funcion del valor que aporta, BeGalgo® es la herramienta
que en sinergia con nuestro servicio IPaaS acelera la distribucion de ventas de pdlizas de seguros
masivos en modalidad de suscripcién, sin grandes inversiones y sin costes ocultos en todos los
aspectos de nuestros servicios.

Pensamos globalmente, pero actuamos localmente

A pesar de que hoy en dia muchos de nosotros somos “némadas digitales”, es decir trabajamos
desde cualquier pais o lugar, sabemos de la importancia que la cercania tiene para nuestros clien-
tes. En este sentido, hemos establecido en Uruguay el centro de todas nuestras acciones comer-
ciales para el Cono Sur incorporando para ello a Alexander Pérez Tejera, destacado profesional
con una trayectoria de mas de 20 afos en el mercado asegurador uruguayo donde ha ocupado
diversos cargos gerenciales en compaiiias de seguros. Ademas de su experiencia en el mercado
asegurador, Alexander también se ha destacado como consultor en transformacion digital en se-
guros para intermediarios, en Uruguay, Argentina y México. Gracias a su profundo conocimiento
del sector y su capacidad para adaptarse a los avances tecnolégicos, ha asesorado a numerosas
empresas en la implementacién de estrategias digitales para optimizar sus operaciones y mejorar
la experiencia del cliente. Su faceta de emprendedor es muy clara también, siendo el creador de
plataformas disruptivas en el mercado uruguayo como brokersegurosdigital.com entre otras. Con
amplia experiencia, liderazgo visionario y capacidad para impulsar la transformacion digital en el
sector asegurador, Alexander Pérez Tejera es un referente conocido en la industria y un activo in-
valuable para el mercado en general. Con Alexander, compartimos valores y sumamos experiencia
en el sector asegurador, siendo para mi un placer darle la bienvenida en este articulo al equipo de
BeGalgo® en Uruguay.
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Con Raul Onetto
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BSE esta cubriendo a casi 100.000
rentistas, por un monto cercano a
los US$ 240 millones anuales

Entrevista de Lucas Lopez

Rol de los reaseguros

¢Coémo calificaria la siniestralidad
indemnizable por el Banco de Segu-
ros, derivada de la sequia? ;Se pue-
de decir que es uno de los peores
desastres que ha debido enfrentar la
institucion? ;Coémo juega el rease-
guro al respecto?

El siniestro derivado de la peor sequia
en décadas, sera por el volumen de in-
demnizacion del entorno de los 95 mi-
llones de délares, el mas grande de la
historia, no solo en las areas de rurales,
sino en toda su cartera del negocio. Por
el capital expuesto en estos seguros es
imprescindible y muy prudente contar
con reaseguros, transfiriendo parte del
riesgo expuesto. EI BSE reasegura su
cartera con instituciones de primera cla-
se a nivel mundial. Los reaseguros han
jugado un rol fundamental, no obstan-
te, en este afio el resultado técnico de
la cartera rural sera deficitario. Aunque
esa cifra no afectara de manera signifi-
cativa el resultado global del BSE, dada
la gran diversificacion de negocios que
éste tiene, siendo una mas de nuestras
tantas fortalezas.

Tendencia incremental
de los agroseguros

¢ Qué tipos de riesgos agricolas y
sobre qué sectores productivos inci-
dieron? ;Cual es la cifra de indemni-
zZacién que debe cubrir el BSE para el
sector agro en el corriente ejercicio?
Fundamentalmente en la indemniza-
cién antes detallada, corresponden a
seguros de rendimiento o de inversion.
De un millén de hectareas plantadas en
Uruguay, 180.000 fueron aseguradas
en BSE, bajo este tipo de coberturas,
siendo los lideres absolutos en este
mercado.

Casi todo corresponde a Cultivos de

Desde octubre de 2015 es Gerente General

del Banco de Seguros del Estado.

El Contador Raul Onetto informé a POLIZA
sobre cifras, situaciones y perspectivas
de la aseguradora lider de nuestra plaza.
En particular se refirié a la siniestralidad
derivada de la sequia y a la potencialidad
del seguro de vida y ahorro, a la luz de la

reforma previsional aprobada.

Soja, con una pequena participacion de
maiz en esta zafra, de tan solo un 4 %.

¢Se vienen incrementando las co-

berturas para el agro?

Hace anos venimos trabajando en po-
der ofrecer a los productores cobertu-
ras cada vez mas integrales, es decir,
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que cubran la mayor cantidad de even-
tos climaticos posibles. Sin ir mas lejos,
el afo pasado la cifra de seguros agri-
colas con respecto al ano anterior fue
un 40 % mayor, y después de lo ocurri-
do este verano, se seguira constatan-
do una tendencia incremental a utilizar
esta herramienta.

La prevencion

Con respecto a la campana “;Qué
puede pasar?”, sobre la prevencion
de siniestros de transito ;cuales son
los argumentos para que esta cam-
pana pueda ser un enfoque relevante
en la mente social y del ciudadano
promedio a la hora de circular en el
transito?

Sobre la prevencion, esa campana,
al igual que la de Incendios, fueron el
foco puesto en este pasado verano.
De acuerdo al seguimiento que reali-
zamos, podemos decir que en nuestros
100.000 seguidores en redes sociales
nos la han valorado muy positivamente.
En la campana ;Qué puede pasar?
buscamos llegarle a las personas con
un mensaje sencillo sobre situaciones
que muchas veces hacemos y no to-
mamos real dimension de las conse-
cuencias. Muchas veces vemos a los
siniestros de transito graves en las no-
ticias o los cruzamos en la ruta, como
algo ajeno, que no se nos pasa por la
cabeza protagonizar. Desde esta cam-
pafia esta implicito el “Si, te puede pa-
sar”.

El BSE todos los afios participa acti-
vamente en campafias de prevencion,
acompafa y complementa a los orga-
nismos que tienen por rol incidir, en la
gestion del transito y mejorar los indi-
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Hace anos venimos trabajando en
poder ofrecer a los productores
coberturas cada vez mas integrales, es
decir, que cubran la mayor cantidad de
eventos climaticos posibles. Sin ir mas
lejos, el afio pasado la cifra de seguros
agricolas con respecto al ano anterior
fue un 40 % mayor

cadores en el mismo de este tema tan
importante.

Montos de siniestros
y de rentas previsionales

¢ Qué monto total abona anualmente
BSE por todas las indemnizaciones
que presta, excluidas las del régimen
previsional? ;En qué relaciéon por-
centual se establece respecto al total
del primaje en todas las carteras?
Sin contar la cartera previsional, en
todo el ejercicio 2022, ultimo balance
publicado, se pagaron siniestros por un
total equivalente a los USD 313 millo-
nes de dodlares, los cuales representa-
ron un indicador del 51 % de las pdlizas
en este periodo.

Actualmente, ;cuantas retribuciones
previsionales esta pagando el BSE y
por cudles rubros? ;Cudles son los
montos mensuales y anuales que

abona el BSE por este concepto?
Actualmente el BSE esta sirviendo mas
de 1.000 nuevas prestaciones mensua-
les, cubriendo ya a casi 100.000 rentis-
tas, entre el sistema de RVP (Rentas
Vitalicias Previsionales) y Colectivo
(Seguro Colectivo de Invalidez y Falle-
cimiento), monto anual que ascendera
en el presente afo en el entorno de 240
millones de ddlares. En lo que respecta
a RVP seguira aumentando afo a afio
por la maduracién del sistema.

Nuevos riesgos

¢ Qué riesgos nuevos y/o principales
identifica el BSE con respecto al fu-
turo?

El BSE cre6é un nuevo Departamento
llamado Gestidon de Riesgos, a los efec-
tos de consolidar una gestién integral
de los mismos, tal cual lo sugieren las
mejores practicas de la Industria. Adi-
cionalmente, nos estamos ocupando

POLIZA
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www.revistapoliza.uy
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HOSPITAL

el

de la Ciberseguridad, tema en el cual
hemos puesto foco este afio con la con-
tratacion de una Gerente Profesional
que captamos en el mercado, ya que
detectamos la necesidad de tener mas
expertise en el tema y poner mas foco
alli hacia el futuro, formando equipos y
articulando la gestién con expertos lo-
cales e internacionales.

éEstrategias de varios
afnos perdiendo?

¢Entiende que la competencia en el
mercado de seguros se desarrolla
sin trabas ni amenazas?

En general si, la competencia trajo un
gran desarrollo del mercado, por lo tan-
to ha sido muy buena en particular para
los clientes.

Estos ultimos 25 afos han sido de fuer-
te y dura competencia. Se ha consta-
tado en las compafias al desembarcar
en Uruguay que han apostado a pre-
cios y /o condiciones por debajo de los
costos razonables de equilibrio técnico.
Ejemplos abundan y en varios ramos.
Al final, cuando logran su porcién de
mercado, tratan de equilibrar o se fu-
sionan o se venden, ya que creo, nadie
puede sostener estrategias de varios
anos perdiendo.

Para el BSE como empresa publica, es
un gran desafio mantener una porcion
del mercado en mas del 60 % en los
rubros en competencia, con 15 compa-
filas compitiendo fuertemente.

El Nuevo Hospital de BSE

Durante su gestion en la gerencia
general se construyo e inauguro el
nuevo Hospital de BSE. ; Siente con-
formidad con su evolucién y funcio-
namiento? ;Qué desea destacar de
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El Banco ha apostado a la excelencia,
tanto como fue el viejo Sanatorio del BSE,

construido a mediados del siglo XX, modelo
y pionero con técnicos destacados a nivel
nacional e Internacional, asi como hoy lo
sentimos con el NUEVO HOSPITAL BSE.

los servicios que brinda y resultados
llamativos que pueda estar obtenien-
do en cuanto a recuperacioén de le-
sionados y accidentados?

Sentimos un tremendo orgullo los que
estamos trabajando hoy al igual que los
jubilados recientemente que nos traje-
ron hasta aqui.

El Banco ha apostado a la excelen-
cia, tanto como fue el viejo Sanatorio
del BSE, construido a mediados del
siglo XX, modelo y pionero con técni-
cos destacados a nivel nacional e In-
ternacional, asi como hoy lo sentimos
con el NUEVO HOSPITAL BSE. Hoy el
sentimiento es el mismo adaptado a los
tiempos que vendran con nuestro nue-
vo Hospital.

El HBSE obtuvo la ACREDITACION IN-
TERNACIONAL CARF, que nos ubica
en nuestro expertise con estandares de
excelencia en rehabilitacion, dentro de
los dos mejores de Latinoamérica.

El ahorro voluntario

¢Es imaginable un seguro de vida
mads presente en la cultura de segu-
ro de la poblacién uruguaya? En el
retiro, en el trabajo, en el transporte
colectivo, por ejemplo.

La reforma previsional, esta ponien-
do el tema Ahorro Complementario a
la Jubilacién arriba de la mesa. Dicho
tema, lo esta proponiendo el mercado
de las Afaps, a los efectos de desarro-
llar nuevos productos que estimulen el
ahorro voluntario con tales fines. En mi
manera de ver, si se produce, traera un
desarrollo de mercado y en ese senti-
do, desde las companias aseguradoras
buscando el mismo objetivo, tenemos
una nueva y desafiante oportunidad
para relanzar o posicionar el Seguro de
Vida y Ahorro, rentas permanentes, u
otros productos para ese segmento del
mercado. M



Edicion 129 - JULIO 2023

PSLIZA

ENTREVISTA | 38

SEGUROS ¥

Con Francisco Vidiella

Los clientes suelen contratar
suU seguro usando varios
canales en el proceso

¢Puede presentarnos a TenésSegu-
ro?

Es una empresa que opera en el mer-
cado de seguros local desde hace 20
afios, dedicada a encontrar nuevas
maneras de colaborar con el desarrollo
de la industria de seguros en nuestro
pais.

¢.Como se definen? ;Un broker ma-
sivo, una plataforma, un Corredor
Profesional de seguros, por ejem-
plo?

Todas son correctas. En realidad noso-
tros procuramos ayudar al cliente de la
manera que el cliente lo requiera.

Para lograr esto, hemos generado las
estructuras para, por ejemplo, dar un
asesoramiento muy personal buscan-
do todas las opciones posibles para al-
gunas personas, llegar a otros clientes
con productos empaquetados y faciles
de transmitir, o poner la tecnologia al
servicio del cliente para que él mismo
pueda evaluar sus opciones cuando y
donde le quede cémodo.

Pero no se queda ahi. Por ejemplo, so-
mos capaces de realizar alianzas con
otros corredores que no tienen o no
desean desarrollar la estructura fisica
y tecnoldgica que nosotros tenemos y
asi esos corredores pueden acceder a
las mismas.

Antiguas y nuevas
generaciones

¢Su target esta en las nuevas gene-
raciones?

De hecho, el 50% de nuestros clientes
tiene 60 o mas afios. Entendemos que
la clave esta en dirigir los esfuerzos
luego de una correcta segmentacion.
Apuntamos a un publico joven, o a sec-
tores que se sienten comodos con las
nuevas tecnologias cuando hablamos
de productos tal vez mas conocidos y
demandados en el mercado, como es el

Es una empresa con presencia en Brasil y Uruguay. En
sus comienzos se dedico a la venta de microseguros. Con
el correr de los anos fue incorporando asesoramiento en
distintos ramos de la industria.

TenésSeguro fue fundada por Marcelo Rifas, su actual
Director Ejecutivo.

En este reportaje con POLIZA, Francisco Vidiella es el
interlocutor. Socio y Gerente General de TenésSeguro
desde 2014, describe a nuestros lectores su propuesta.

seguro de automovil. Pero otros gruposy  der visitarlos o recibirlos en nuestras ofi-
productos necesitan poder hablar con el cinas frente al Punta Carretas Shopping
cliente y evacuar las dudas, también po- vy dar el asesoramiento que requieran.
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El foco en el cliente

¢En qué momento -para un asegu-
rable preocupado, o un siniestrado
angustiado- son de carne y hueso?

Si bien nuestra empresa esta entre las
mas grandes del mercado, no deja de
estar compuesta por personas y noso-
tros valoramos el valor intrinseco de
poder hablar con personas reales. Por
eso nuestros clientes pueden acceder
a personas facilmente, ya sea presen-
cialmente, por teléfono o por el canal
que el cliente prefiera. Y no tiene que
ser s6lo en un momento de preocupa-
cién o angustia, sino cuando el cliente
lo entienda adecuado.

Ademas creo que existe la percepcion
de que empresas de mayor porte dan
peor servicio, pero entiendo que no es
el tamano sino el foco en el cliente lo
que condiciona el servicio.

Por ejemplo, un amigo puede llamarme
a mi celular ante un problema con su
seguro, y tal vez yo estoy manejando y
no puedo atenderlo. O incluso si me de-
tengo y quiero ayudarlo, no tengo ahi la
informacion que necesito. Pero sillama
a la oficina, va a poder hablar con una
persona que tiene en su pantalla toda
la informacion del cliente y su cobertu-
ra, y esa persona conoce incluso mas
que yo mismo lo que puede necesitar
en ese momento, que sabe interpretar
las ansiedades naturales del cliente y
asi mi amigo podra recibir el apoyo y la
orientacidon que necesita de inmediato.
En caso que el agente no pudiera ayu-
darlo en ese momento, sabe a quién
preguntarle, quedando como duefio de
ese problema hasta que encuentre la
solucién y se la transmita al cliente. Y
eso sucede porque hemos puesto el
esfuerzo en armar equipos que conoz-
can su trabajo y puedan dar servicio,
apoyados en una tecnologia acorde.

Oportunidades de mejora,
errores a solucionar, servicios
diferenciales

Pero ademas hay todo un equipo detras
de ese agente, con foco en el cliente.
Estan quienes estan mas capacitados
en seguros patrimoniales, quienes sa-
ben mas de seguros de vida, quienes
realizan auditorias de calidad dedica-
dos a encontrar oportunidades de me-
joray errores humanos que pueden ser
solucionados porque alguien mas esta
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escuchando con una éptica distinta.

Y también estan quienes trabajamos
muy de cerca con las aseguradoras y
con otros proveedores, pensando nue-
vos productos y canales que permitan
llegar a un publico que tal vez hoy no
cuentan con la proteccion del seguro, o
bien buscando servicios diferenciales,
o soluciones a problemas que no tie-
nen nada que ver con el seguro en si
mismo pero que limitan su acceso. Por
ejemplo, si un cliente quiere un segu-
ro pero no tiene el medio de pago para
hacerlo, podemos gestionarle una tar-
jeta de crédito VISA TenésSeguro, ya
que somos el primer corredor de segu-
ros con su propia tarjeta.

El elenco

Ustedes dan cuenta de un conside-
rable elenco de operadores de Te-
nésSeguro, ;dénde estan, quiénes
son, en qué circunstancia operan a
favor del cliente y cémo puede éste
tratar mano a mano con ellos?
Nuestros agentes estan en Montevideo
casi en su totalidad, aunque hay algu-
nos asesorando en el interior. Son per-
sonas con las que trabajamos para que
lleguen a una maxima especializacion
en solo un punado de productos y les
pedimos que no asesoren sobre pro-
ductos que no conocen al detalle. Cuan-
do el cliente quiere algo mas, tenemos
una estructura administrativo-comercial
de aproximadamente 30 personas, que
nos permite dar soporte en lo que sea
necesario en todas las areas. Es asi
que el trabajo en equipo redunda en un
mejor servicio para el cliente.

La inmediatez y el cliente

En cuanto se recorre su operativa,
se advierten ventajas en cuanto a
la inmediatez de la cobertura... ;jes
siempre asi?

La inmediatez no depende sélo de no-
sotros sino del cliente. Nosotros damos
el marco para que pueda hacerse rapi-
do. Pero en la practica, un cliente puede
cotizar el seguro de un vehiculo que tal
vez ni siquiera ha adquirido, agregan-
do un dato relevante que lo ayudara a
tomar una mejor decision de compra.
Cuando finalmente realiza la compra,
puede acceder al sitio y emitir la pdliza
inmediatamente, o pedirnos mayor ase-
soramiento, o delegarnos la tarea.
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La realidad es que los clientes suelen
contratar su seguro usando varios ca-
nales en el proceso y debemos poder
darle acceso. Por ejemplo, cotizan en
la web, luego nos visitan o llaman, tal
vez les surja luego una duda y quiera
mandarnos un mensaje y asi hasta que
tome la decision.

Los riesgos

¢Operan en todos los riesgos, o han
seleccionado algunos como objeto
de trabajo?

Vamos desarrollando los distintos ries-
gos a medida que encontramos las
oportunidades y generamos el equipo
y procesos acordes.

Por ejemplo, hasta hace unos pocos
afos no asesorabamos en seguros de
vehiculo. Cuando nos preparamos, lo
iniciamos con mucho éxito tanto gra-
cias al equipo humano como a la tec-
nologia aplicada. Hoy tenemos un sitio
web que permite al cliente cotizar onli-
ne en varias companias, ver los deta-
lles de cada una pudiendo asi diferen-
ciar los servicios de cada plan, e inclu-
so emitir su podliza en el momento. Y si
prefiere hablar con alguien o visitarnos,
también hay gente preparada para ello.

Personas que nunca habian
contado con seguro

En su trayectoria de casi dos déca-
das, ¢;desean destacar operaciones
exitosas, u otras circunstancias que
manifiesten la eficiencia de su pro-
puesta?

Tenemos mas de 20 afios de trabajo en
seguros. De hecho, algunos de noso-
tros venimos de trabajar muchos anos
en cargos de responsabilidad dentro de
companfias de seguros, donde tuvimos
la oportunidad de conocer a muchos
corredores y pudimos luego emular el
profesionalismo y valores que vienen
asociados a la profesion, tomando asi
las mejores practicas de la industria
como propias. Y también encontrando
oportunidades que nos permitieron lle-
gar a mas de 50.000 clientes con co-
berturas en los mas variados ramos. Y
ése es nuestro mayor éxito, ya que mu-
chas de esas personas nunca habian
contado antes con la proteccion de un
seguro. Eso sucedié porque pudimos
ver antes muchos casos de éxito y de-
sarrollarnos con esa inspiracién. B
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Con Gaston Coitinho

Para los clientes, en su mayoria,
tomar una cobertura de vida pasa
por lo emocional

Veinticinco afios como Corredor de Seguros. Fundador y Cuéntenos cémo fue, cémo es y
como aspira que sea hacia adelante

Director de Grupo Seguros y Grupo Vida, Gastéon Coitinho lidera - .

y s . L. . e su actividad profesional.
una construccioén con exitosa evolucion. POLIZA lo entrevisto El inicio en la tarea del Corretaje se
para repasar este camino, ya de un cuarto de siglo. remonta a 1997, afio en que me in-

corporé a la actividad a través de una
Aseguradora establecida en el merca-
do, para formarme como Corredor es-
pecializado en seguros de Vida Colec-
tivos. El objetivo fue desarrollar, junto a
otros colegas, la Cartera de este nego-
cio para la compafdia.

Durante los primeros diez afios, mi
actividad se concentré en los segu-
ros de Vida Colectivos, desarrollando
contratos de cobertura de Proteccion
Personal, asi como también otros vin-
culados a coberturas al Crédito, Fune-
bres, etc. Al mismo tiempo, comencé
a formarme en los productos de Vida
Individual: Vida y Retiro; Temporarios,
Accidentes, Rentas Personales, etc.
En el afio 2007 coincidiendo con el mo-
mento en el que estaba cumpliendo los
primeros diez afios de actividad como
Corredor de Seguros, fundé Grupo Se-
guros.

Firma con la cual expandimos el ne-
gocio hacia otros riesgos y otras com-
pafiias; logrando una participacion
destacada en algunos rubros como
por ejemplo Riesgos Maritimos (Casco
& Maquina; P&l; RC Operativa sobre
riesgos vinculados al Mar, Astilleros,
etc.).

La nueva empresa

En el 2016 conjuntamente con otros
Socios fundamos una nueva empresa
denominada “Grupo Vida”. La crea-
cion de “Grupo Vida”, se realizd con
el objetivo de canalizar, en forma ex-
clusiva, toda nuestra actividad como
Corredores de este rubro en particular,
separandola de los otros riesgos, los
cuales tienen una comercializacion y
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necesidad de atenciéon totalmente di-
ferentes.

La experiencia nos dio la razén, co-
menzando desde el 2016 un exitoso
camino con “Grupo Vida”, donde lo-
gramos aumentar en forma significa-
tiva nuestro volumen de negocio en el
rubro Vida Colectivo.

Los buenos resultados nos llevaron
a tomar en el 2019 una decision tras-
cendente, la de volver a nuestros ori-
genes. Para concentrar nuestra activi-
dad y esfuerzos 100% en el desarrollo
de Carteras vinculadas a brindar co-
berturas a las Personas (Vida Colec-

POLIZA

SEEGUROS AMNZAS

tivo; Individual; Rentas de Retiro; AP;
Viajeros; Coberturas de Sepelio; etc.).
Hacia futuro nuestro objetivo es capi-
talizar toda nuestra experiencia y co-
nocimiento, para continuar creciendo
profesionalmente y en volimenes de
carteras firmes y estables; acompa-
fnando el aumento de participacion del
Rubro en el mercado nacional.

El crecimiento
Hay un viraje antes de la pandemia,

que lo concentra y especializa en el
seguro de vida?
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¢Puede describir para los lectores
la evolucion, los resultados en valo-
res de produccion entre 2020 y 2022
y cémo se insintuan para el corriente
ejercicio?

Si, nuestra decision de concentrarnos
en la actividad de Seguros de Vida, fue
tomada previamente a que se presen-
tara la Pandemia de Covid 19; venia-
mos trabajando con esa idea desde
mucho antes. Pero luego tal como se
dio fue muy importante y positivo, ha-
ber puesto en practica esa decision a
principios del 2019.

En cuanto a nuestros resultados desde
“Grupo Vida”, los mismos han mante-
nido desde el 2016 a la fecha un cons-
tante crecimiento, tanto en cantidad de
Asegurados, como en Premios vendi-
dos.

En Colectivos durante la Pandemia
(2020 y 21) logramos mantener los
valores comercializados en el 2019, lo
cual fue indudablemente un logro muy
importante para nosotros. En el 2022
logramos un crecimiento del 10%, el
cual tenemos proyectado superar para
este 2023.

En otras Carteras tales como Vida Indi-
vidual y Rentas Personales de Retiro,
se logré también un desarrollo muy im-
portante a partir del 2do semestre del
afio pasado. Teniendo como objetivo
para este 2023 afirmar dicho proceso y
produccion en estos Productos.
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DE SEGUROS
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También en Seguros de Viaje venimos
realizando una experiencia muy posi-
tiva y enriquecedora. Comenzando a
trabajar desde antes que el retroceso
de la Pandemia permitiera nuevamen-
te, la movilidad de volumenes impor-
tantes de personas por el mundo.

Las coberturas que
promueve Grupo VIDA

oV IDA

= U rtas

¢,Qué aspectos desea destacar de
las coberturas que promueve Grupo
VIDA en seguros colectivos?

Las coberturas que promocionamos
tienen algunas caracteristicas muy re-
levantes, tales como la cobertura inte-
gral para el Asegurado (Fallecimiento
Natural o Accidental mas una amplia
cobertura en Incapacidades Totales y
Parciales).

En cuanto a los costos de los produc-
tos que comercializamos, los hay para
todos los segmentos. Es muy impor-
tante al momento de prospectar gru-
pos O personas, tener bien claro este
punto.

Otro aspecto importante de nuestro
asesoramiento, ha sido siempre la pre-
ocupacion en poder brindar una solu-
cion de cobertura a la medida de los
riesgos de las diferentes actividades
de nuestros Clientes, manteniendo
costos competitivos.

Todas estas caracteristicas de nuestro
asesoramiento, sumado a que desde
un principio hemos desarrollado nues-
tra actividad ajustandonos estrictamen-
te a las bases principales del negocio
(buena fe; honestidad; dispersién de
los riesgos; etc.), nos han permitido lo-
grar una cartera compuesta por varias
decenas de miles de personas, con
una excelente estabilidad, una sinies-
tralidad con un comportamiento nor-
mal y esperable y distribuida en mas
de una Compaiiia.

El valor del Corredor
profesional

En anteriores declaraciones, usted
ha resaltado el valor del Corredor
profesional en lo atinente al seguro

PoLIZA
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de vida, un rol imprescindible en es-
pecial en este riesgo...

El valor del asesoramiento de un Co-
rredor de Seguros profesional es muy
importante en todos los rubros; pero
en particular en Vida. Lo que sucede
es que este aspecto toma una dimen-
sién aun mayor.

Pues para los Clientes en su mayoria,
la decision de tomar una cobertura de
estas caracteristicas pasa por lo emo-
cional; y es en ese punto donde un
buen asesoramiento es crucial, para
el logro de una correcta decisién y la
contratacion de una buena cobertura.
Esta caracteristica justamente permite
pensar, que los profesionales que se
desarrollen sobre esta linea de pro-
ductos, seguiran contando con buenas
posibilidades de desarrollo a futuro.
En ese sentido hemos venido traba-
jando todos estos anos, desde el re-
clutamiento y formacion de personas,
que en su amplia mayoria no tenian
experiencia en el negocio. Para noso-
tros ha sido muy importante el haber
tomado y mantenido esta decision,
por la cual apostamos al desarrollo de
profesionales que concentran su ac-
tividad en este rubro. Gracias a este
proceso hoy dia contamos con un
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destacado equipo profesional de Co-
rredores Asesores que trabajan con
nosotros.

Suscripcion web

¢£Coémo ha definido Grupo Vida la
asuncioén de la tecnologia y sus im-
parables avances?

El desarrollo tecnolégico nadie lo pue-
de detener, ni resistirse a su avance.
Particularmente en nuestro caso, he-
mos apuntado a capacitarnos para po-
der utilizar de la mejor manera, aque-
llas herramientas que nos ayuden a
mejorar nuestra tarea.

Por ejemplo con algunos productos y
en acuerdo con la Aseguradora, es-
tamos realizando suscripcion web. Lo
que permite al Cliente tener acceso a
las coberturas de forma inmediata y en
el momento; realizando a su vez tam-
bién en el mismo acto el envio de toda
la documentacion de respaldo por los
mismos medios.

Como algunos otros ejemplos pode-
mos mencionar a las herramientas que
permiten realizar tareas de prospec-
cién y por supuesto todo lo vinculado a
la buena comunicacién entre las partes
(Clientes-Aseguradoras-Corredores).

!
>
»f




Edicion 129 - JULIO 2023

Nuevos productos

Grupo Seguros desarrolla interme-
diacion en seguros para personas.
Una importante variedad de produc-
tos (salud, futuro, vida y retiro, via-
jeros, financieros). ;Puede dar su
punto de vista sobre la trascenden-
cia de fortalecer, ampliar y promo-
ver este menu de productos?
¢Cree que cierta audacia en el tema
(por ejemplo pensar en seguros de
paro privados, seguros de vida obli-
gatorios en ciertas actividades labo-
rales de riesgo o insalubres), puede
fortalecer a la clase media y facilitar
a sectores bajo la linea de pobreza a
salir de ella?

La “Industria del Seguro” en su vasta
historia desde los Fenicios hacia ade-
lante, ha cimentado en parte su desa-
rrollo a consecuencia de acompanar
asegurando los riesgos, de los diferen-
tes retos y emprendimientos que las
sociedades y sus personas se han pro-
puesto para avanzar como tales.

En ese sentido entiendo que es ac-
tualmente muy trascendente, y sera
aun mucho mas a futuro, la mejora,
creacion y puesta en practica de co-
berturas. Las cuales permitan conti-
nuar mejorando la accesibilidad y las
condiciones, tanto de la Salud, como
de la Seguridad Social y la de otros as-
pectos vinculados al bienestar de las
personas.

Hay situaciones y condiciones que
indudablemente deben ser atendidas
y deben mejorar, de eso se trata en
parte el lograr para una sociedad un
buen desarrollo. Es claro que desde
las Aseguradoras nacionales, ha exis-
tido siempre un interés en avanzar al
respecto; como ejemplo podemos ci-
tar en este momento el proceso en que
se encuentra AUDEA, impulsando una
cobertura general obligatoria de Se-
guro de Vida Colectivo para todas las
personas en actividad laboral.

Este tipo de acciones es muy buena e
importante y ojala tenga éxito rapida-
mente.

Pues no solamente permite mejorar
las condiciones de todas las personas
que integran un grupo importante de
la sociedad (en este caso los traba-
jadores y sus familias en caso de un
siniestro), sino que al mismo tiempo
dinamiza el mercado y genera mayo-
res oportunidades de trabajo para las
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Aseguradoras y para nosotros los Co-
rredores.

Las indemnizaciones

¢Qué papel cumple Grupo en todo
lo relativo con las indemnizaciones
y reclamos de beneficiarios?

En los primeros afos en que comen-
zamos a desarrollar nuestra actividad,
tuvimos la posibilidad de involucrarnos
en gestiones de pagos de siniestros.
Acompanando a Liquidadores, en su
funcion de contactar a los Beneficia-
rios de una pdliza y pagar las indem-
nizaciones.

Esas experiencias fueron muy ricas
€en sus vivencias y emociones, permi-
tiendonos llegar a valorar y dimensio-
nar desde un principio, el importante
beneficio de recibir una indemnizacién
vinculada a una pdliza de seguro de
vida.

Hoy dia nuestro vinculo con este tipo
de procedimientos, esta centrado en
recibir y derivar eficientemente, los po-
sibles reclamos que se nos presentan
en el dia a dia durante nuestra ges-
tion.

Seguro de vida y suicidio

¢Entiende que el suicidio es un ca-
pitulo central en el seguro de vida?
No considero al suicidio como un capi-
tulo central dentro del seguro de vida.
Pero debo sefAalar al respecto,

que mi visién es contraria a que per-
manezca con exclusién de cobertura,
en la amplia mayoria de las Condicio-
nes Generales de las pdlizas de todas
las aseguradoras.

Pienso que se po-dria avanzar en la in-
demnizaciéon de siniestros de este tipo
en determinadas situaciones; como
por ejemplo aplicando para su cober-
tura, plazos similares a los que hoy se
aplican para las enfermedades pre-
existentes.

Un ejemplo valioso

¢Desea mencionar -sin nombre pro-
pio- alguna situaciéon atendida por
Grupo, que ejemplifique respecto a
la importancia de ciertas coberturas
de vida?

Hubo una situacion que sucedi6 bien
al principio de mi actividad como Co-
rredor de Seguros la cual me marcé.
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Realizando una visita de asesoramien-
to en una zona del Departamento de
Canelones, contacté a un sefior que
en ese momento tendria unos 40 y po-
cos afos. Era sano, tenia una familia
compuesta por su esposa y dos hijos
chicos menores de 10 anos. Este se-
for se intereso por la cobertura, la cual
finalmente en ese momento contraté.
La solicitud que en esa época era en
papel e incluia una breve Declaracion
de Salud, fue presentada como siem-
pre en un corto plazo en la Compafdia,
para su estudio y aceptacion o recha-
Zo.

El proceso de seleccion para otorgar
0 no la cobertura no habia culmina-
do, cuando me contactaron familiares
del sefior, quienes me informaron que
el mismo habia sido internado de ur-
gencia por un cuadro de apendicitis y
que por ciertas complicaciones que se
habian dado en la operacion habia fa-
llecido.

Imaginense el momento! En mi caso
bastante joven, recién ingresado en
la actividad y dandome de lleno con la
realidad de los siniestros.

El desenlace fue que informé a la com-
pafiia, la cual inmediatamente se puso
en contacto con los familiares,
tomando la decision de
brindar cobertura, si
las condiciones de
salud habian sido
respetadas.
Lo cual por
suerte asi

fue y se liqui-
dé la indem-
nizacion.

Esta experien-
cia me demos-
tré la importan-
cia de este tipo
de productos y a
su vez la actitud de
la Aseguradora, me
dio la tranquilidad y
el respaldo necesa-
rio, para proyectar-
me con confianza
en la activi-
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