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El BSE apunta a consolidar y reforzar su liderazgo ePpaginas4ys

Porto Seguro, 25 anos de innovacion,
confiabilidad y compromiso social
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Desde su desembarco en Uruguay, Porto Seguro registro sostenidos procesos de sélido crecimiento. Es un

Sebastian Trivero, Sancor Seguros se
fortalecio como equipo de trabajo
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Federico Masini, un Corredor Asesor
de raza con 52 anos de trayectoria

ederico Masiniesun
Corredor Asesor de
raza, respetado por
todos los operadores
del escenario asegura-
dor, que forjo sus 52 afios trayec-
toria profesional en los valores de
laética, la confianzay el idoneo
y genuino compromiso con sus
asegurados.
Con frases que reflejan convic-
cidn, resefid al Suplemento de
Seguros de E1 Observador su
singladura profesional en un
mercado que tenia entonces un
perfil laboral muy personalizado,
basado enla contratacién de poli-
Zas con procesos casi artesanales,
que le exigian en ocasiones visitar
hasta1Sclientes en un dia.
Erauna plaza aseguradora que
demandaba un persistente
esfuerzo fisico porque no existian
las actuales plataformas informa-
ticas que aceleraran la contrata-
cién de un seguro. El constante
trato personal con los clientes,
que se sustentaen el paradigma
de construir confianza, le generd
multiples amigos. Esta cercania
con el asegurado esuno delos
valores que cimentan la profesion
de Corredor Asesor en el mercado
local.

¢Quésignificaparaunreco-
nocido Corredor Asesor del
mercado cumplir 52 aiios de
actividad ininterrumpida?
Significa que la hermosa actividad
que elegimos en la vida nos hizo
pasar estos afios, casi sin darnos
cuenta, al servicio de nuestros
clientes y de lacomunidad. Siem-
pre hasido una actividad intensa
querequiere estar actualizado
para ofrecer respaldoy tranqui-
lidad ala persona que confiaen
nosotrosy ala cual protegemos su
patrimonio.

Federico Masini reseiié la evolucion que registré el mercado asegurador

Enlinea con esta filosofia de
trabajo, desde el comienzo de mi
actividad como Corredor Asesor,
visité los domicilios de los clientes
y sus comercios o industrias. Por
ejemplo, siempre se hizo el inven-
tario de unavivienda o de unlocal
comercial. Unatarea ardua pero
que dejala satisfacciéon de tener
clientes con coberturas ajustadas
asusreales necesidades. Parami
un cliente esun amigo, al punto
quesile ocurre un siniestro nos
preocupamos tanto como i el
siniestro nos hubiera ocurridoa
nosotrosy buscamos lainmediata
solucién de la situacion planteada.

¢Cualessonlos principales
valores que sustentadesde
elcomienzodesuactividad,
yquele permitieron generar

unaconsolidadacarterade
clientes?

Siempre partide la premisa de que
alos clientes, como eje de nues-
traactividad, hay que cuidarlos,
aconsejarlos y orientarlos para
que tengan la mejor cobertura.
Debemos respaldarlos, reitero,
como lo hariamos con nosotros
mismos.

Siempre hay que proceder con
honradez ylealtad, pensando que
el cliente esla parte superior de la
piramide del seguro. La confiabi-
lidad y la credibilidad son valores
que enaltecen nuestra profesion.

¢Cualesson,asucriterio, las
principales transformaciones
queharegistradolaplazaase-
guradoradesde que comenzo
suactividad profesional?

Elmercado se tecnificé fuerte-
mente con el curso del tiempo.

La desmonopolizacién posibilitd
que las compaiiias de seguros
privadasy el Banco de Seguros del
Estado procuraran mejorar la cali-
dad delos productos que ofrecian
en el mercado. De esta manera, se
abrieron nuevos horizontes para
nuestros clientes porque ahora
existe

una muy amplia gama de cobertu-
ras muy flexibles, que se adaptan
alos requerimientos de todos los
asegurados.

¢Enqué medidaconsidera
gravitante parael Corredor
Asesor que esté agremiado?
¢Qué experiencias positivas ha
recogido durante su gestion
gremial?

Fui presidente de Aproase en dos
oportunidades. La Agrupacion,
desde su fundacién en 1946, tuvo
como firme objetivo defender el
ejercicio de nuestra actividad y,
consecuentemente, a los consu-
midores. La Agrupacion, en base a
sudindmicalinea de accién, ofre-
cié en susede comodidades alos
profesionales y una infraestruc-
tura operativa. Ademads, siempre
impartié cursos de capacitacion,
con los mejores expertos en segu-
ros del mercado, que contribuyen
alatecnificacion a sus asociados.
Losdirectivos de la organizacién
mantuvieron, a través de los afios,
innumerables entrevistas con
directores del BSE y con ejecuti-
vos las compaifiias privadas con el
fin de tratar temas de interés para
las partes que contribuyeron y
contribuyen a mejorar el escena-
rio asegurador.

El Corredor Asesor
es un profesional
insustituible en el
proceso del seguro

Con el curso del tiempo, a esta
gestion se sumo la Cdmara Uru-
guaya de Asesores Profesionales
en Seguros (Cuaprose). Estaes una
institucion muy interactiva que
siempre apuntd ajerarquizarla
profesién y a promover la figura
del Corredor Asesor en beneficio
de los consumidores.
Laorganizacion promueve la
capacitacion de sus socios para
potenciar el crecimiento personal.
Ademds, aporta informacion a sus
socios para que tengan unavision
mads amplia de un mercado cada
vez mas tecnificado y exigente.
Con lavigente Ley de Seguros, que
aprobd en su momento el Parla-

Gonzalo Masini, constantes procesos de mejora en las oficinas del

Gonzalo Masini, Director de
Masini Seguros, explico los
procesos de mejora que registra-
ron, através del tiempo, las dreas
administrativasy de gestion de
las oficinas de los Corredores
Asesores del mercado.

Dijo que hace mas de 30 afios
cuando se iniciaba el proceso

de renovacion de una pdliza de
automoéviles con el Banco de Se-
guros se visitaba a los clientes a
en sus domicilios con un manual
de costos (Libro Azul de Automo-
viles), una regla y una calculado-
raysehaciafirmar al asegurado
el volante de renovacién.
Recordo que en esos afios
“cuando iba a renovar una pdliza

puerta por puertaen la parte
inferior del documento se podia
leer la frase: esta pdliza se ve in-
crementada en un porcentaje del
185%. Era tantalainflacién que
se renovaban coberturas con ese
porcentaje de aumento, respecto
alafio anterior”. En la actualidad
los calculoslos realiza el Corre-
dor Asesor con una tablet.

Constante evolucion

El ejecutivo informé que la
oficina Masini Seguros “adquirio
su primera computadoraen el
afio 1991. Esta tecnologia generd
inicialmente arduo trabajo
porque se tuvieron que ingresar
al sistema todos archivos los

anteriores, con las fichas de los
clientes de laempresa. Hicimos
un programa a medida conun
técnico especializado, y con el
andar de los afios se mejoraron
los procesos con otros progra-
mas mas avanzados tecnologica-
mente”.

Gonzalo Masini destaco a con-
tinuacion que en la actualidad
laCamara Uruguaya de Ase-
sores Profesionales en Seguros
(Cuaprose) esta desarrollando
un software propio de avanzada
tecnologia.

Proyecto Everest
Explico que un grupo de inver-
sionistas, integrado por 25 socios

delainstitucion, impulsan el
denominado proyecto Everest
(Programa Wink), cuya Fase 1
(Multicotizador) ya concluyd, y
que posibilita la interconexién
con las compaiiias de seguros.
Ahora comienza la Fase 2, que es
la parte del desarrollo hecho por
reconocidos Corredores Aseso-
res de plaza de todas las carteras
que hay en el mercado.

El proyecto Everest contara con
un gerente que actualizard en
tiempo real el programa cuando
seregistre una determinada
modificacién de las polizas por
parte de las compafiias. Cada
oficina del Corredor Asesor ten-
dra entonces su banco de datos

Corredor

propios silo estima pertinente.

En tiempo real

El Asesor tendr4, en tiempo real,
laintegracion y emision con

las compaiiias privadas y con

el Banco de Seguros desde su
propio sistema a través de una
web, diferenciando entonces al
profesional de los otros colegas
que no lo adopten.

El entrevistado dijo que la diné-
mica actual requiere profesiona-
lismo y soluciones en el mo-
mento, sin errores. Es latinica
profesidon donde el cliente puede
tener al mejor actor sin costo
extrani honorarios por fuera del
costodelapodliza.
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mento, vemos proxima la forma-
cion de la Federacion de Asesores
de Seguros, iniciativa liderada por
Cuaprose y el Circulo de Agentes
de Seguros, considerando tam-
bién a Aproase paraintegrarla
referida organizacion.

Siempre entendi que es funda-
mental que el Corredor Asesor
esté agremiado en instituciones
como las referidas, que son apoli-
ticas, y que buscan lo mejor para
sussociosy el consumidor.

¢Cualessonlos principales
valores quele generaal asegu-
rado contratar coberturas con
un Corredor Asesor profesio-
nalrespectoaotrostiposde
canales alternativos?

El Corredor es un profesional gra-
vitante, insustituible, en el pro-
ceso deunseguro. Las24 horas
deldia, los 365 dias del afio esta
al servicio de su cliente. Siempre
tiene su celular amano para aten-
der a quién requiere su servicio,
por ejemplo, ante la ocurrencia de
unsiniestro o paraevacuar una
determinada consulta.

Lasotras alternativas de comer-
cializacién de seguros que existen
en el mercado exhiben multiples
limitaciones. Los funcionarios de
estos canales alternativos de ven-
tanotienen el nivel de idoneidad
y de capacitacion de un Corredor
Asesor profesional. Ademas, sus
horarios de atencién son limi-
tados, lo cual conspira contrala
calidad de servicio.

Lagestion de un Corredor profe-
sional no tiene costos extra para
el cliente. Dispone de un equipo
detrabajo, asesoray defiende
alasegurado, mientras que una

Federico Masini, Andrea Masini y Gonzalo Masini

La conciliacion se sellé con un jugo de Escocia

Federico Masini recordo que
durante su dilatada trayectoria
profesional acumuld un rico
anecdotario. Rememoro que
hace mas de 25 afios, cu-

ando integraba la directiva de
Aproase se entrevistd, junto a
otros directivos de la gremial,
con un director del Banco de
Seguros del Estado. Se le hizo
al jerarca un planteo referido a
una determinada problematica
de los Corredores de Seguros.

plataforma solo interconecta elec-
trénicamente compaiiia-cliente.

¢Considera que el Corredor
Asesordeberegistrar constan-
tes procesos de capacitacion
paraacompasarse aloscam-
bios del mercado?

Los Corredores Asesores traba-

El didlogo fue inicialmente muy
tenso, al punto que se generd
una fuerte rispidez con el
ejecutivo del BSE. Los directivos
de Aproase le explicaron la
dindmica desplegada por los
Corredores en el mercado, el rol
de idoneos asesores del cliente
y el volumen de seguros que le
traian a la institucion.

El director del BSE percibio
entonces el esfuerzo y el profe-
sionalismo de los Corredores y,

jamos en un mercado cada vez
tecnificadoy complejo que ofrece
multiples coberturas, muchas
deellassofisticadas. Ademas, el
cliente es cada vez mds exigente
porque tiene precisamente un
amplio abanico de posibilida-
desparalacontratacién deuna
poliza. La constante tecnificacion

Andrea Masini, es un desafio asumir
|]a venta de seguros de Vida y Salud

Andrea Masini, Responsa-

ble del drea Viday Salud dela
organizacién Masini Seguros,
dijo al Suplemento de Seguros

de El Observador que configura
“un hermoso desafio asumir la
responsabilidad de hacer seguros
de Viday Salud en una oficina de-
dicada desde sus comienzosala
cobertura de Riesgos Generales™.
Laejecutiva explico que los Co-
rredores Asesores de estas ramas
especializadas deben ser muy
profesionales para contratar una
pdliza que ofrezca proteccion
cuando mas se necesita.

Indico que esta profesidén genera
un gran valor porque acomparfia
aunafamilia para que enfrente
de la mejor manera el momento
critico cuando falta la persona
fundamental del nucleo familiar.
Enesainstancia tan especial que
atraviesa una familia la presencia
del Corredor Asesor da seguridad
y tranquilidad.

Seguros de Ahorro

Andrea Masini explico que
gradualmente se transformé la
dindmica del mercado al surgir
con fuerza los seguros de Ahorro,
que permitieron al asegurado

contar con un suplemento en su
futuro.

Ejemplificé que el BSEyla
compafiias privadas cuentan con
planes de seguros de Vida mas
Ahorro que permiten al asegura-
do tener una doble cobertura: el
capital de ahorro, que podra co-
brar una vez finalizado el periodo
elegido, y un capital durante todo
ese plazo, que sera percibido por
élolobeneficiarios designados
en caso de incapacidad

y/o fallecimiento.
Laentrevistada recordé que la
economia uruguaya atravesé
varias crisis como la del 2001-
2002y, sin embargo, “todaslas
compariias de seguros y el BSE
asumieron plenamente sus
compromisos. De esta manera,
laplaza uruguaya de seguros
siempre fue altamente confiable
ysolvente”.

Nuevas coberturas

La constante evolucion del mer-
cado determind la aparicién de
nuevas coberturas de Salud. Por
ejemplo, ante un determinado
diagnostico médico la persona
puede acceder

aunasegunda opinién en cen-

tros médicos internacionales.
Asimismo, estos seguros cubren
gastos emergentes de enferme-
dades complejas como cancer,
esclerosis multiple, afecciones
cardiovasculares, etc. También
existe la posibilidad de contar
con una cobertura que comple-
mente la prestacién mutual.

Especializacion

Andrea Masini destacé que “los
Corredores de Vida nos fuimos
especializando cada vez mas
debido ala caracteristicas especi-
ficas que revisten los Seguros de
Viday Salud, que son coberturas
alamedida de cadacliente”.
Informé asimismo que Masini
Seguros trabajatanto en las dreas
delos seguros individuales como
colectivos o de agrupamiento,
por ejemplo en el segmento de la
Salud, cuyos costos de contrata-
cién son reducidos.

Resalté ademas que “seria bueno
desarrollar la consciencia ase-
guradora en el mercado, espe-
cialmente enlasramade Viday
Salud. Esun trabajo arduo, pero
considero que se va por el buen
camino”.

en un determinado momento,
dijo: “sefiores, tenfa una idea
distinta del tema y ahora com-
prendo ciertas situaciones”.

La reunion ingreso luego en una
atmosfera de armonia y consen-
s0, al punto que el director de la
institucion expresd con un tono
muy conciliador: “esto merece
que tomemos un whisky”. Con
un jugo de Escocia se zanjaron
entonces las diferencias.

contribuye alajerarquizacién

de una profesion que construye
confianza. Estos son valores que
potencian nuestra actividad.
Siempre hay que estar capacitado
yaque un contrato de seguros que
plantee falencias u omisiones por
desconocimiento profesional pue-
de ocasionar graves perjuicios in-

demnizatorios, por ejemplo, auna
plantaindustrial o aun comercio
afectados por unsiniestro.

¢Enbaseasudilatadaexpe-
riencia,quelediriaalasnuevas
generaciones de Corredores?
Les expreso, con firme conviccién,
que es una profesion digna. Cui-
damos el patrimonio del cliente,
su familia, sus bienes, su salud

y protegemos sus momentos de
esparcimiento, para su tranquili-
dad total. El cliente, se convierte,
enlapractica, enunamigoenel
que debemos pensar como si fuera
de nuestra propia familia. Es una
persona que debemos cuidary
respetar. Son principios inaltera-
bles que siempre hay que asumir
con el mayor énfasis.

¢Como visualiza el actual mer-
cadoasegurador?

Tengo una visién muy positiva del
mismo. Es un mercado muy dina-
mico, con coberturas adaptadasa
las necesidades de estos tiem-
pos. Los grandes avances de la
tecnologia contribuyen, ademas,
amejorar el mercado. Visualizo
un futuro muy productivo parael
mercado asegurador. Los rubros
que registraran una mayor expan-
sién en el futuro son los Seguros
deVida, de Salud, las coberturas
Personales y la Responsabilidad
Civil, en todos su aspectos. Soy
optimista porque considero que
el Corredor Asesor contribuira
siempre, pese a las problematicas
que puntualmente se pueden
plantear, al crecimiento de la cul-
tura aseguradora de Uruguay.

San Cristobal

SEGUROS

Peatonal Sarandi 675 - Piso 3

Edificio Pablo Ferrando
Ciudad Vieja

www.sancristobalseguros.com.uy
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El Banco de Seguros apunta a consolidar
y reforzar liderazgo, dijo Amorin Batlle

1 Presidente del
Banco de Seguros
del Estado (BSE),
José Amorin Batlle,
afirmo que
durante su gestion tiene el firme
propésito “de consolidar y refor-
zar el liderazgo de la institucion
en el mercado en competencia”.
El ejecutivo dijo al Suplemento
de Seguros de El Observador
que el organismo “estd vol-
cando a Rentas Generales un
total de US$ 30 millones, suma
importante en esta instancia
de emergencia que genera el
Covid-19. Este monto es a cuenta
del superavit de US$ 52 millones
que registré la institucion en el
ejercicio 2019”.

Puertas abiertas

Sefialo, en otro plano, que “mi
oficina tendrd las puertas abier-
tas pararecibir alos Corredores
y alos Agentes con el objetivo
de generar fructiferas lineas de
accién reciprocas, en bien de

los asegurados de todo el pais™.
“El didlogo serd nuestra clave de
gestion”, enfatizo.

Amorin Batlle apunto que “el
Banco continuara generando
estrategias que le permitan po-
tenciar aun mas su rol protector
en el segmento agropecuario”y
abogo por el fomento de una cul-
tura aseguradora en Uruguay.

¢sComo asume el desafio que
conllevaser Presidente del
Banco de Seguros del Estado,
creado precisamente por Don
José Batlle y Ordodiiez en el
ano1911?

Esun plus al desafio normal que
conlleva asumir una determina-
dafuncién. Enlasaladel direc-
torio de la institucidn estd la foto
de Don Batlle y Ordoéfiez, quién
era presidente de la Republica en
1911, y de su Ministro de Hacien-
da José Serrato. Esta es parte
dela historia de Uruguay. Me

Presidente del BSE, José Amorin Batlle, flanqueado por los retratos de José Serrato y José Batlle y Orddiiez.

plantea entonces un gran reto
estar al frente de la instituciéon
de seguros mds importante que
opera en Uruguay desde hace
mas de un siglo.

Esunaenorme responsabilidad
estar al frente de una organi-
zacion que contabiliza mds de
2.200 funcionarios, y que tienen
la camiseta puesta. Uno per-
cibe que los funcionarios han
asumido la filosofia de impul-
sar al Banco, de bregar por su
constante crecimiento. Este es
un escenario que me gratifica.
Junto a los funcionarios tendre-
mos cinco afios de trabajo inten-
so para que la institucion mejore
dia a diatodas sus facetas de
gestion.

El Banco, como es sabido, com-
pite en el mercado con diversas
aseguradoras de perfil interna-
cional. Las empresas publicas
tienen algunas dificultades para
funcionar, hecho que no ocurre
con las empresas privadas.
Enladécadade 1990 se desmo-
nopolizd una parte importante
delaactividad del Banco de
Seguros, y desde esa fecha la
institucion registrd graduales

CASUR

Primera Cooperativa de Productores-Asesores
en Seguros les ofrece el asesoramiento y los
servicios de un Broker Organizador.

casur@casur.com.uy

Uruguay 1107 esquina Paraguay Tel. *29025404

procesos de modernizaciéon
para mantener su alto nivel

de competitividad. Considero
que el Banco esta funcionando
razonablemente bien, que esta
compitiendo muy bien. Nues-
tro claro objetivo es continuar
por lasenda de la permanente
mejora, profundizando dia a dia
los reconocidos estandares de
calidad de nuestras coberturasy
servicios.

¢Enqué medidalapandemia
hareperfilado determina-
dos procesos del Banco de
Seguros y puede contribuir a
lageneracion de coberturas
que seacompasen alanueva
realidad?

Existen hechos que demues-
tran que el Banco esta fenome-
nalmente preparado. E113 de
marzo, en plena emergencia por
el Covid-19, habia 60 personas
trabajando en la institucién.
Cuando asumi el cargo, 10 dias
después de esa fecha, ya se con-
tabilizaban mas 1.000 personas
haciendo teletrabajo para el
Banco. Esto ocurrié porque la
institucion habia tomado previ-
siones para enfrentar cualquier
contingencia. Esto implica que
el organismo estd preparadoy
se continuard preparando para
mantener sus eficientes niveles
de funcionalidad frente a hechos
imprevisibles.

Tenemos claro que debemos
continuar invirtiendo en el drea
informatica. Instituciones de
grandes dimensiones como el
Banco requieren una constante
actualizacion de esos instru-
mentos para avanzary ser cada
vez mas eficientes y mas agiles
en un mercado muy competiti-
vo. Esto implica profundizar los
procesos de robotizacién. Por
supuesto, la columna vertebral
delainstituciéon esla capacidad
de sus funcionarios.

¢Qué comportamiento regis-
tralainstitucion en materia
de suscripcion y renovacion,
especialmente enlaramaAu-
tomoviles, el buque insignia
delos seguros en Uruguay?
Se mantienen los promedios de
suscripcion y renovacién. En
algunos casos, en el proceso de
renovacion, los seguros de la car-
tera Automoviles podran tener
un precio mas reducido. Debe-
mos seflalar que se registré una
bajasiniestral y estarealidad
es importante para el negocio
global del Banco. Existen otras
actividades que presentan difi-
cultadesy que la institucion esta
atendiendo. En este marco otor-
ga facilidades en los pagos de las
pdlizas, por ejemplo, corriendo
vencimientos.
Este afio el Banco esta vol-
cando a Rentas Generales un
total de US$ 30 millones, suma
importante en esta instancia
de emergencia que genera el
Covid-19. Este monto es a cuenta
del superavit de US$ 52 millones
que registré la institucion en
el ejercicio 2019. Esto demues-
tra cabalmente que el Banco
atraviesa por una situacion de
solidez. Hay que ayudar porque
el organismo es parte del Estado
y cuando el pais tiene dificulta-
des debemos marcar presencia.
Un claro ejemplo es la aproba-
cién por parte del Parlamento
del Proyecto de Ley enviado por
el Poder Ejecutivo que declard
al Covid-19 una enfermedad
profesional. De esta manera,
mientras dure la emergencia
sanitaria, el Banco de Seguros
pagara un seguro al trabajador
médicoy no médico, incluyendo
el personal de limpieza y otros
servicios conexos, durante el
periodo en el que esté enfermo,
por un plazo maximo de 45 dias.
Esteesel plazo que se estima
que duralaenfermedad. En

este tema comence a trabajar un
viernes antes de asumir el cargo.
Enestalineadeaccion, me
contacté con el ex Presidente de
lainstitucion, Mario Castro, con
quién tuve una transicion muy
fluida. Castro fue muy abierto

y me aportd informacién sobre
diversos aspectos de la gestién
del Banco.

Canalicé luego los correspon-
dientes procesos con el Ministe-
rio de Salud Publica. Por suerte,
el numero de casos de Covid-19
detectadas es mucho menor alos
que se preveian en una primera
instanciay, por lo tanto, tene-
mos que pagar menos seguros en
este temasanitario.

¢Enqué medida el BSE po-
tenciard sus coberturasenel
segmento agropecuario,
enel cual siempre marcéo una
fuerte presenciadesde que en
1912 comenzo adesarrollar
los seguros de Granizoy Vida
Animal?

El Banco continuard generando
acciones que le permitan po-
tenciar aiun m4ds su rol protector
en este segmento de actividad
tan importante, que contribuye
fuertemente al desarrollo del
pais. Mantendremos reuniones
con las autoridades del Ministe-
rio de Ganaderia, Agriculturay
Pescay con las gremiales del sec-
tor. Para el Banco las coberturas
agricolas y ganaderas son muy
importantes. También debemos
decir que en estas coberturasla
institucion ha perdido mucho
dinero porque ha enfrentado
multiples indemnizaciones
debido alas adversidades cli-
maticas. Por supuesto, debemos
seguir apoyando a la actividad
econémica mds importante del
pais. El Banco tiene una gran
tradicién en materia en cober-
tura agropecuariay nosotros
continuaremos entonces por ese
camino.

El Banco compite
muy bien con su
amplia gama de
seguros y servicios

¢Durante su gestion se apun-
taratambién a potenciarlos
Seguros de Vida, entre ellos el
denominado Mas Salud?
Haremos una apuesta importan-
te al drea Vida. Es una cobertura
que requiere determinados
procesos. Si una persona compra
un vehiculo lo primero que hace
es asegurarlo, en tanto, el seguro
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El BSE potenciara
los procesos de
robotizacion

en diversas areas

de Vida requiere convencimien-
to y un fuerte compromiso con
el nucleo familiar que quiere ser
protegido ante la adversidad.. Se
ha trabajado muy bien en estas
coberturas. La actual Gerenta de
la Division Comercial y Division
Vida, Patricia O Neill, ingresé

en sumomento al BSE como eje-
cutiva de la Divisién Vida para
promover precisamente este tipo
de seguros. Es una funcionaria
muy competente con la cual,
conjuntamente con un equi-

po especializado, trabajamos
paradesarrollar aun mas estas
coberturas. Este es otro de los
objetivos de mi gestion.

¢Qué panorama exhibela
coberturaVidaPrevisional,
enlacualel BSE marcauna
fuerte ysostenida presencia,
yquerequiere determinados
procesos de consolidacion
parafortalecer susustentabi-
lidad?

Este esun gran tema. Mientras
una persona esta en actividad
tiene una AFAP, que maneja el
dinero que generan los aportes.
Cuando el trabajador se acoge
auna pasividad sus aportes se
canalizan hacia una compa-
fifa de seguros, que eslaquele

La Rama de Vida
Previsional crecera
en forma sostenida
hasta el aiio 2036

prestaralarenta vitalicia. La
unica aseguradora que opera

en este escenario es el Banco de
Seguros, aunque el mercado esta
en competencia. Es un volumen
de mercado que con el paso de
tiempo tendra dimensiones muy
importantes, ya que crecera
fuertemente hasta el afio 2036.
Serd un mercado mucho m4ds

Amorin Batlle, el BSE continuara ejerciendo un papel protagdnico en la cobertura agropecuaria

importante que todas las demés
actividades aseguradoras del
pais.

Este mercado debe operaren
competencia. Nosotros esta-
mos preparados, no le tenemos
miedo ala presencia de nuevos
actores porque considero que
la competencia es beneficiosa.
Tenemos la clara certeza de que
el uruguayo, cuando vea que
detras de sujubilacién estd el
Banco de Seguros optara por
nuestra institucion, una marca
de valor que siempre brindé
seguridad y tranquilidad y que
en todo momento cumplié con
sus obligaciones. Por supues-
to, debemos seguir prestando
servicios con excelencia. Estaes
nuestra filosofia de trabajo.

¢Durante su gestion propug-
nara consolidar yreafirmar
elliderazgo que ejerce el BSE
enlas carteras en competen-
cia?

Por supuesto. La institucion
tiene el firme propdsito de con-
solidar y reforzar su liderazgo
en el mercado en competencia.
Precisamente, el Banco totaliza
el 53% de la plaza en competen-

cia. Competimos con compaiiias

de seguros privadas, lagran
mayoria de las cuales operan
aescalaglobal. Todas juntas
tienen menos cuota de mercado
que el Banco de Seguros.

El mercado en competencia
siempre tiene que ser leal y fir-
mey apuntar siempre a mejorar
cadavez mas la calidad de los
servicios que se ofrecen al ase-
gurado. Por supuesto, sin guerra

Los Corredores
y los Agentes son
los principales
socios del Banco

de precios porque estas practi-
cas no persisten en el tiempo y
hacen muy compleja la rentabi-
lidad de las organizaciones.
Entiendo que es importante
fomentar la cultura aseguradora
entre la poblacion. Esta es una
tarea que nos convoca a todas
las compaifiias que operamos

en el mercado. Es un trabajo

Hospital del BSE ofrecera servicios a mas uruguayos

El Presidente del BSE, José
Amorin Batlle, afirmo que el
nuevo sanatorio de la institucion
prevé ofrecer servicios a mas
uruguayos ya que “tenemos el
mejor centro asistencial del pais
y de la region para el tratamiento
y rehabilitacion de las enferme-
dades profesionales”.

Subrayo que “los procesos de re-
habilitacion que aplica el hospital
del Banco son formidable porque
tiene muy altos estandares de
calidad. Este sector monopolico,
que esta funcionando muy bien,
nos ofrece entonces la posibilidad

de vender servicios para el resto
de los uruguayos. Para que una
persona que tenga un accidente,
del tipo que sea, se pueda recu-
perar y rehabilitar en el sanatorio
del Banco de Seguros”.

“Este es otro de los temas que fo-
calizara nuestra gestion”, indicd.

Hacerlo conocer

Explicé que “el hospital, que esta
ubicado en una zona estratégica,
es una obra formidable, que
demando una inversion de US$
38 millones. Es un centro de
rehabilitacion que le hace muy

bien al pais y que la gente, en
términos generales, no sabe que
existe. Casi enfrente se ubica el
Antel Arena que tiene, en el plano
de la inversion, una clara vision
negativa y, como contrapartida,
un sanatorio que tiene una clara
vision positiva, pero que no se
conoce. Nosotros tendremos
entonces que hacer conocer ese
formidable hospital, que tiene 125
camas, que esta equipado con
tecnologia de ltima generacion y
que cuenta con un equipo de tra-
bajo multidisciplinario altamente
calificado.

conjunto que debe profundi-
zarse dia a dia porque el seguro
esuna herramienta que genera
respaldoy tranquilidad.
Visualizo entonces un Banco
de Seguros muy dindmico que
continuard mejorando en forma
sostenida todos sus procesos de
gestidn, para bien de la propia
organizaciény, en definitiva,
de todo el pais. Comprobar el
potencial de desarrolloy de
persistente mejora que tiene

el Banco me motiva y me deja
contento.

Trabajamos con funcionarios
que quieren a la instituciény
este es un valor muy importan-
te, en términos de gestion. Se
registro en los ultimos aflos un
importante relevo generacional
en el BSE con el ingreso de gente
joven muy idénea en el manejo
de las herramientas tecnoldgi-
cas. Hace varios afios el prome-
dio de edad de la institucion era
de 57 aflos y en la actualidad es
de 44 afios.

¢ Seapuntara a profundizar
sinergias interactivas por los
Corredores de Seguros ylos
Agentes del BSE?

Efectivamente. Partimos de la
premisa de que los Corredoresy
los Agentes son nuestros prin-
cipales socios. Son operadores
fundamentales en los procesos
de venta de los seguros de la
institucién. Durante mi gestion
tendré muy buena relacién

con estos profesionales. Habra
entonces un contacto perma-
nente que potencie dia a dia los
vinculos con el Banco.

Mi oficina tendré las puertas
abiertas para recibir a los Corre-
doresy alos Agentes con el obje-
tivo de generar fructiferas lineas
de accién para ambas partes,

y en bien de los asegurados del
todo el pais. Quiero que estos
profesionales sientan que el
Presidente del Banco estd cerca
de ellos para encontrar siempre
soluciones consensuadas. El
didlogo serd nuestra clave de
gestion. Esta siempre ha sido mi
forma de actuar durante mi ac-
tividad politica. Tengo un cargo
distinto, pero la persona sigue
siendo la misma.

Trabajaremos entonces para que
los Corredores mantengan la fi-
delidad que siempre han tenido
con el Banco de Seguros.

Camara Uruguaya de Asesores Profesionales de Seguros
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Porto Seguro es una compaiia solida, confiable y socialmente responsable

La organizacion cumplio 25 anos de
presencia en el mercado uruguayo

orto Seguro Seguros
umplié 25 afios de
gestién en el mercado
uruguayoy desde
esafecharegistréun
sostenido proceso de expansion
sustentado enlos valores dela
calidad de sus productosy ser-
vicios, afirmd el Presidente de la
compaiiia, Fernando Viera.
El ejecutivo expresoé al Suplemen-
to de Seguros de El1 Observador
que laempresa siempre busca
nuevas formas de acercarseala
sociedad con soluciones inno-
vadorasy adaptables a nuestra
realidad.
Consultado sobre la problema-
tica que generala pandemiaen
multiples planos indicé que “la
adaptacion siempre ha sido parte
de nuestra esencia; el esfuerzo
por interpretar las necesidades
y los momentos, haresultado de
gran ayuda para ser relevantes en
las soluciones que brindamos ala
sociedad. Y estoy convencido que
unavez mds serd fundamental
para atravesar esta situaciéon de
forma positiva”.

Elementos claves

Sostuvo que “el mercado ase-
gurador en particular, debera
demostrar su capacidad de adap-
tacién y unagran empatia ante
unarealidad totalmente nueva
que vive Uruguay. Estar cercay
transmitir confianzay seguridad
serd la clave para aportar valor al
asegurado”.

Fernando Viera remarcd, en otro
plano que “el vinculo estrecho con
los Corredores Asesores ha sido
siempre un pilar fundamental
paralacompaifiia, y lo hemosido
reforzando alolargo de nuestra
historia”.

¢Cuales sonlos principales ejes
degestion que desarrollé y de-
sarrolladesdehace25aifosla
compaiiia en el mercadolocal?
Este 25° aniversario nos encuen-

Presidente de Porto Seguro Seguros Uruguay, Fernando Viera.

tramuy orgullosos por lo alcanza-
doy convencidos que la trayec-
toriaylaslecciones aprendidas
alolargo de este camino, nos
posicionan como una empresa
sélida, confiable y socialmente
responsable.

La Corporacioén siempre se
considero, principalmente, un
conjunto de personas integradas
por Funcionarios, Directores, Ac-
cionistas, Corredores Asesoresy
Prestadores de Servicios, relacio-
nandose con su publico a través
de una atencion familiar, pilar
fundamental de nuestra filosofia
de trabajo hasta el dia de hoy. Esta
actitud llevé a Porto Seguro a ser
una aseguradora referente en el
mercado uruguayo y a mantener
un crecimiento continuo a lo largo
delos afios.

Los principales valores que

Porto Seguro aporta al mercado
asegurador de Uruguay son la
calidad del servicio, lainnovacién
permanentey el relacionamiento
humano.

Anivel de todala compafiia

Una aseguradora
referente en el
muy competitivo
mercado uruguayo

estos valores estdn muy claros y
guian nuestra actuacién en todo
momento.

Sibien este aniversario nos
encuentra enfrentando una
situacion muy particular no solo

para nuestro pais, sino paratoda
laregiény el mundo, son estos
mismos valoresy formas de
conducir nuestra gestién los que
nos continuan guiando para salir
adelante y hacerlo de la forma
mas exitosa posible, tanto para

la organizacidon como para todos
nuestros publicos.

Laadaptacion siempre hasido
parte de nuestra esencia; el
esfuerzo por interpretar las
necesidades y los momentos, ha
resultado de gran ayuda para ser
relevantes en las soluciones que
brindamos ala sociedad. Y estoy
convencido que una vez mas sera
fundamental para atravesar esta
situacion de forma positiva.

Laempresalidera,entrelas
compaiiias privadas,lacartera

de Automoviles ;A qué atri-
buyeeseliderazgoycuailes
elnivel de conformidad del
cliente?

Somos muy cuidadosos en medir
la conformidad de nuestros clien-
tes porque sabemos que es clave
paraque continden eligiéndonos
en un mercado tan competitivo.
En este sentido, contamos con
indices de renovacién de polizas
superiores al 90%, lo que indica
que quienes eligen Porto Seguro
unavez, vuelven a hacerlo al fina-
lizarla vigencia de su poliza.
También se debe a los buenos
resultados que nos arrojan las
encuestas de satisfaccion que
semestralmente realizamos
aclientes que utilizaron los
servicios asociados al producto
Automoévil. Conocer la opinion de

Una historia de innovacion y compromiso con el asegurado

La historia de la organizacion
comienza el 27 de agosto de
1945 en Brasil, cuando una nue-
va seguradora, Porto Seguro
Companhia de Seguros Gerais,
comenzaba a funcionar en la
ciudad de Porto Alegre con 50
funcionarios y tan solo dos cart-
eras: Automavil y Residencia.

Un diferencial

Desde sus inicios el trabajo
estuvo centrado en lograr una
profunda comprension de la
sociedad en la que estaba
inmersa. Esta premisa llevd a la
creacion de nuevos productos y

servicios basados siempre en la
blisqueda de la innovacién y en
brindar un diferencial que hic-
iera sentir especial al asegurado
en cada instancia de contacto
con la compafiia.

Cincuenta afios después, éra-
mos testigos del desembarco de
Porto Seguro en Uruguay. EIl 19
de junio de 1995 la Corporacién
llegaba al pais convertida en

un gigante de las aseguradoras
inaugurando su primer hogar
fuera de fronteras, e instalan-
dose en Montevideo con doce
funcionarios y con la cartera de
Automovil como tnico producto

de comercializacion.

La Corporacion siempre se
considerd, principalmente, un
conjunto de personas integra-
das por Funcionarios, Direc-
tores, Accionistas, Corredores
Asesores y Prestadores de
Servicios, relacionandose con su
publico a través de una atencion
familiar, pilar fundamental de
nuestra filosofia de trabajo. Esta
actitud llevd a Porto Seguro

a ser la aseguradora privada
nuimero uno del pais en la rama
de Automotores.

Para ilustrar la busqueda
permanente de la compaifiia por

situarse a la vanguardia de lo
que la realidad exige, en el afio
2013 Porto Seguro inaugurd

su nueva Casa Matriz con una
superficie que supera los 3.200
metros cuadrados.

Sustentabilidad

El edificio logrd un gran po-
tencial desde el punto de vista
sustentable a través del buen
uso de los recursos naturales

y materiales de construccion,
asi como el aprovechamiento
energético, convirtiéndose de
esta manera en la primera edi-
ficacion en Uruguay en obtener

la Certificacion LEED® green-
buildingprogram (programa
para el disefio, construccion,
mantenimiento y operaciones
de edificios ecoldgicos de alto
desempeiio), logrando la cat-
egoria “Silver”.

Con una fuerte base generada
por el camino recorrido durante
estos afios, Porto Seguro con-
tinda avanzando en el Uruguay,
buscando nuevas formas de
acercarse a la sociedad, ampli-
ando sus servicios y productos y
trabajando en crear soluciones
innovadoras y adaptables a
nuestra realidad.
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los asegurados que efectivamente
han necesitado recurrir a nuestro
servicio, es fundamental para
nuestro negocio.

A suvez, hay otros aspectos que
son mds subjetivos e igualmente
importantes enlaelecciéndela
compaiiia, como son el factor hu-
manoy la cercania en la atencion,
que hacen que tanto el Corredor
como el cliente, sientan el respal-
doylatranquilidad de contar con
un grupo humano que siempre
va abuscar unasolucion a sus
necesidades. Sumado aunatra-
yectoria de 25 afios en el mercado,
que dotan a Porto Seguro de una
confiablidad dificil de superar.

¢Como operaahoralacompa-
fiia tras superarselafase mas
criticadel Covid-19?

Cuando surgieron los primeros
casos de Covid-19 en el pais,
rapidamente tomamos la decision
de cerrar todas nuestras ofici-
nasy generar todos los recursos
necesarios para que los colabora-
dores pudieran trabajar desde sus
domicilios de forma de mantener
los puestos de trabajo activos y
también la operativa habitual, sin
afectar el servicio que brindamos
a Corredores Asesoresy asegura-
dos.

Para ello se hizo un esfuerzo muy
importante a nivel de recursos,
tanto en tiempo de trabajo de
determinadas areas clave, como
de inversién en nuevos equipos
informaticos. Afortunadamente,
todo el equipo respondié muy
bien a este cambio imprevisto en
lamodalidad de trabajo, lo cual
nos diola posibilidad de extender
el home office hasta asegurarnos
que no hay riesgos.

Junto con el equipo gerencial,

y con el asesoramiento corres-
pondiente de personal médico,
confeccionamos un Protocolo de
Actuacion paraenmarcar el res-
tablecimiento de las actividades
presenciales. Desde el 15 de junio
estamos implementando lo que
denominamos primera fase, en la
que los colaboradores en condi-
ciones de reintegrarse al trabajo
presencial, conformaran dos
grupos, que alternaran la moda-
lidad de trabajo remoto y trabajo
presencial en forma semanal.
Detodas formas, preferimos ser
cautos y preservar lasalud de
todos, por lo que en esta etapa, las
oficinas auin permanecen cerra-
dasparalaatencién a Corredores
yal publico en general. Si todo
sale de la forma que esperamos,
apartirdel 13 dejulio se imple-
mentaria lo que definimos como
fase 2.

ParaPorto Seguro es muy im-
portante continuar brindando
laatencion de calidad que nos
caracteriza, porlo que afines de
mayo realizamos una encuesta
de satisfaccion a Corredores para
conocer su percepcion ante las
alternativas planteadas porla
comparfiia durante el tiempo de
distanciamiento. Los resultados
fueron muy buenos, lo cual nos
deja tranquilos en que no estamos
afectando su trabajo.

Un aspecto que facilito mucho fue

El edificio tiene un gran potencial desde el punto de vista de la sustentabilidad

el contar con herramientas web
muy desarrolladas e incorporadas
enlaactividad diaria de los Ase-
sores, las cuales permiten realizar
todaslas gestiones necesariasa
distancia.

A medida que vayamos retoman-
dolasactividades, informaremos
por nuestros diferentes canales de
comunicacién.

¢Ensus25aios degestionenel
mercado,como calificael rela-
cionamiento dela compaiiia
conlos Corredores Asesores de
todo el pais?

Elvinculo estrecho con los Corre-
dores Asesores ha sido siempre un
pilar fundamental parala compa-
fiia, ylo hemosido reforzando alo
largo de nuestra historia. Desde la
dedicacién en el trato cotidiano,
respaldando su labor en todas las
instancias, generando herramien-
tasinnovadoras que agilicen su
operativay les permitan brindar
el asesoramiento de calidad que
los clientes necesiten hasta inclu-
so con el desarrollo de campafias
yacciones dirigidas especialmen-
teal Corredor.

También hacemos mucho foco
enlageneracion de instancias en
las que Corredores con diferentes
realidades, puedan aportar sus
opinionesy sugerencias enlo que

La compaiiia
genero fuertesy
sostenidos
vinculos con los
Corredores
Asesores

hace alaoperativay alos pro-
ductos de la compafiia. Creemos
que esta es la forma de crecer:
escuchando a nuestros socios

de negocios y haciéndoles saber
que en Porto Seguro siempre
encontraran unacasade puertas
abiertas, que dialoga apuntando a
lamejora continua.

Potenciando estaidea, y bus-
cando siempre dar un paso mas,
desde comienzos del afio 2019
todos los Corredores Asesores
matriculados cuentan con un
referente comercial asignado con

Todos los Corredores !aprimeraetapaclasificatoria

Asesores
matriculados
cuentan con un
referente comercial

el fin de brindar una atencién per-
sonalizada a su gestion y trabajar
conjuntamente en el crecimiento
desucartera.

Estamisma linea se ha desarro-
llado con el Departamento de
Siniestros, ya que un nimero im-
portante de Corredores Asesores,
disponen de un Ejecutivo para
brindarlesla asistencia y el apoyo
en temas vinculados.

Por otra parte, estd vigente la
Copa Porto Seguro 25 Afios, una
competencia exclusiva para
Corredores Asesores que apunta
apremiar el crecimiento de su
produccién en todas las carteras
que comercializa la compariia.
Desde hace algunos afios, hemos
apostado por implementar este
tipo de iniciativas que apunta-
lan el trabajo del Corredor y han
resultado muy positivas.

En este caso, lacompetencia
tiene una duracioén de 7 meses
ysedividié en dos etapas. En

participaron todos los Corredores
matriculados en Porto Seguro.
Quienes alcanzaron determinado
puntaje lograron pasar ala final,
ademads de ganar interesantes
premios intermedios en los casos
que superaban determinado um-
bral. Actualmente estd en juego la
segunda etapa, que finaliza el 31
dejulioy tiene grandes premios
paralos Asesores que obtengan
los mejores resultados.

Para Porto Seguro es importante
mantener este tipo de vinculos,
apoyando la gestion tanto de
Corredores Asesores como de las
inmobiliarias que trabajan con
Nnosotros.

¢Como visualiza el comporta-
miento del mercado asegura-
dorenlo querestadel aiio?
Creo que el 2020 serd un afio que
recordaremos por mucho tiempo,
debido alas circunstancias tan
particulares que impactaron en el
mundo entero. Claramente es un
afio caracterizado por laimprevi-
sibilidad, en el cual quienes dirigi-
mos organizaciones nos vimos
fuertemente desafiados a dejar
aunladolaplanificacién anual
que probablemente imaginamos
al cerrar el afio 2019, para buscar

MASINI
SEGUROS

adaptarnos a nuevos caminos y
enfrentar esta situacion.

El mercado asegurador en
particular, debera demostrar

su capacidad de adaptacion
yuna gran empatia ante una
realidad totalmente nueva que
vive nuestro pais. Estar cercay
transmitir confianzay seguridad
serdla clave para aportar valor al
asegurado.

De todas formas, es un mercado
que esta muy sélido debido al
respetoy al trabajo conjunto que
lasempresas que lo conforman
vienen realizando desde hace
algunos afios. Puntalmente a

Competencia que
premia crecimiento
de la produccion de
los Corredores

través de AUDEA, generamos un
intercambio muy fluido y hemos
monitoreado de forma perma-
nente todo los acontecimientos
vinculados ala pandemiay sus
derivaciones. Tenemos mucha
confianza de que con profesio-
nalismoy dedicacién, podremos
afrontar esta crisis.

52 ANOS AL SERVICIO DE NUESTROS CLIENTES Y AMIGOS
SIEMPRE CON LA MISMA LINEA DE PROCEDIMIENTOS Y DE AMISTAD

LUCANI SEL. y SAMAX LTDA.
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Sebastian Trivero, Sancor Seguros
se fortalecio como equipo de trabajo

nlasactualesinstan-
cias que ha generado
el Covid-19, “Sancor
Seguros se ha forta-
lecido como equipo
de trabajo y estamos sumamen-
te orgullosos de los resultados
alcanzados”, afirmd Sebastian
Trivero, Gerente General dela
compaiiia.
El ejecutivo informo asimismo
a El Observador que laempresa
desarrolla proactivas acciones de
RSE para ayudar en esta pande-
miay destacé que “continuamos
estrechando los l1azos con nues-
tros Corredores Asesores a través
de herramientas virtuales™.

¢Como calificalosresultados
deladegestion Home Office
queaplicdlacompaiiiayen
quémedidagarantizaronlaca-
lidad de servicio alos clientesy
Corredores?

Desdeelinicio dela pandemia
nuestro principal objetivo fue el
de cuidar ala gentey anuestros
colaboradores. E116 de marzo
empezo la cuarentena voluntaria
de empleados que habian viajado
en los ultimos 7 dias a exterior del
pais o habian estado en contacto
con posibles contagiados. E117 de
marzo dejaron de asistir nuestras
oficinas los segmentos de riesgo.
El123 de marzo el 100% de los cola-
boradores estdbamos operativos
con modalidad de teletrabajo en
un esfuerzo increible que ninguin
plan de continuidad pudo haber
previsto; convirtiéndonos en una
de las primeras compaiiias asegu-
radoras en llevar integralmente
laempresa alos hogares; pensan-
doenlaseguridad de nuestros
colaboradoresy garantizandola
integridad de nuestro servicio.
Con la experiencia que hemos
adquirido en los primeros dos
meses de la pandemia, con el
objetivo de retornar ala “norma-
lidad”, tomamos la resolucion de
retornar gradualmente a nuestras
oficinas. E1 19 de mayo se imple-
mento la Primera etapa del Plan
Gradual de Retorno a nuestras
oficinas con horario de atencién
de9ailShoras.

A partir del 25 de mayo el horario
de atencién de nuestras ofici-

nas volvio al horario habitual

de atenciénde 9 al7 horas. En
nuestra compaiiia el servicio

estd garantizado; cumplimos

y colaboramos activamente en
linea con las medidas adoptadas
por nuestro Grupo, las recomen-
daciones del Ministerio de Salud
Publicay enmarcados en nuestro
proceso de Responsabilidad
Social Empresaria. Por ello, mas
alla delaapertura de nuestras
oficinas y sucursales continua-
mos invitando a priorizar el uso
delas herramientas digitales para
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realizar todo tipo de consultasy
que se concurraalas oficinas solo
en aquellassituacionesenlasque
realmente requieran hacer una
gestidon personalmente.

Para nosotros es fundamental
laprevenciony el cuidado de
nuestros colaboradores, Corredo-
res Asesores y clientes, por lo que
paralaapertura hemos definido
un conjunto de medidas que
deberan respetarse al ingresar
anuestras oficinas: ingreso con
tapaboca, control de temperatura
enlaentrada, alfombras desin-
fectantes en el ingreso, respetar
la distancia entre las personas (2
metros), ingreso de una persona
por vez en el ascensor, alcohol en
gel en todos los escritorios y espa-
cios comunesy evitar la circula-
cion entre sectores. A su vez, se
definié un espacio especificoenla
empresa parala atencién al publi-
co, que se acondiciono acorde alas
medidas de seguridad requeridas
por el contexto.

Frente ala pandemia, continua-
mos estrechando nuestros lazos
con nuestros Corredores Asesores
através de herramientas vir-
tuales; manteniendo instancias
distendidas con el objetivo de
continuar brindandoles un mejor
servicio. El feedback que hemos
recibido por parte de ellos es el
reconocimiento del esfuerzo
realizado por la compafiia en este
contexto en el que el servicio con-
tinué funcionando de excelente
manera.

Sin duda alguna, nuestra expe-
riencia en modo Home Office
juntos ha sido realmente exitosa,
no solo desde el punto de vista
del negocio, sino también de lo
que hemos demostrado como
equipo de trabajo. La pandemia
del Covid-19 cambio, sin lugar a
dudas, lamanerade trabajar, y
algo que hallegado para quedar-
se, en mayor o menor medida, es
el Home Office. El retorno, se hara
de manera gradual y bajo todas

las medidas de seguridad que de-
bemos tomar en cuenta en estas
circunstancias.

¢Sancor Seguros extendio, en
esainstancia,unserviciotini-
coendiversas polizas?

En Sancor Seguros cumplimos

y colaboramos activamente en
linea con las medidas adoptadas
por el Comité de Emergencia de
nuestro Grupoy las recomenda-
ciones brindadas por el Ministerio
de Salud Publica, en el marcode
nuestro proceso de Responsabi-
lidad Social Empresaria. Por ello,
desde el comienzo de la pandemia
estamos tomando las medidas ne-
cesarias para proteger a nuestros
colaboradores, corredoresy clien-
tes; cuidando nuestro negocioy
garantizando el servicio. En este
nuevo contexto que nos tocavivir,
continuamos pensando en nues-
tros clientes, en su seguridad. A su
vez, colaborando con quienes mas
necesitan.

Enlas coberturas de Autos, Picks
Ups, Hogar, Viday Salud, pensan-
do en nuestros clientes, reali-
zamos el esfuerzo de extender a
todas nuestras pdlizas vigentes y
clientes nuevos un servicio unico
de manera totalmente gratuita:
Llamando al Doctor. Entendemos
que es un gran beneficio para
nuestros clientes en este nuevo
contexto en el que nos toca vivir.
Setrata de una aplicacion que
permite contactarse por video
llamada con médicos de Medicina
General, Pediatria y Ginecologia,
las24 horas del dia, los 365 dias
del afio con el objetivo de atender
las consultas primarias y que no
tengan que asistir, en caso de no
ser necesario, a su prestador de
salud. Asuvez, enel mesdejunio
extendimos unaaccion enmarca-
daen nuestro proceso de Res-
ponsabilidad Social Empresaria,
que se realizé durante los meses
de abril y mayo con el objetivo de
colaborar con todo el personal

meédico (Médicos, Bioquimicos,
Odontoélogos, Farmacéuticos

y Enfermeros) que cuidan de
nuestra salud en esta pandemia,
sin afectar la pdliza ni descontar
el deducible en caso de siniestro,
sean o no culpables del mismo.

¢Lacompaiiahacontinuado
desarrollando acciones de RSE
paraayudar en esta pandemia?
El pasado 20 de mayo se llevo
acabo en el Centro Deportivo
Integral Enfoque una Jornadade
Donacién de Sangre que orga-
nizamos junto al Hospital de
Clinicas “Dr. Manuel Quintela”,
ASSE y el Servicio Nacional de
Sangre, extremando las medidas
habituales de cuidado e higiene
personal. La misma, tuvo como
objetivo contribuir debidoala
caida en el nimero de donantes
que se produjo por la pandemia
ylas restricciones de movilidad
impuestas como medida preven-
tiva. A suvez, generar conciencia
enlasociedad delaimportancia
delamisma parael sistemade
salud. Quedamos muy contentos
con el resultado: 479.599 personas
vieron material de lacampafia en
redes sociales, 51 unidades efecti-
vas de sangre, O descartes (todas
utiles) y mas de 30 profesionalesy
técnicos de todas las instituciones
que participaron de la Jornada.
En cuanto a figuras publicas de
nuestro pais, quienes ayudaron
con la difusién previay posterior
delacampafia, contamosconla
presencia de Horacio Abadie, Pe-
riodista, Andrés Scotti, Empresa-
rio, Andrea Vila, Comunicadora, y
Catalina Ferrand, Comunicadora.
Asuvez, continuando conla
campafia de donacion de alimen-
tos en la que colaboramos con
Banco de Alimentos de Uruguay
y Solidarios Uy, paraayudarala
poblacién mas vulnerable en la
compra de alimentosy articulos
de primera necesidad, realizamos
lacomprade 40 canastas parala

Embajada Argentina en Uruguay
con el objetivo de colaborar con
40 familias que no han podido
regresar a su pais y se encuentran
enunasituacion vulnerable.

¢Cualhasidoelroldelos Co-
rredores,y enqué medidase
potenciaronlos vinculos con
estos profesionales?

Los vinculos con nuestros
Corredores Asesores son parte
de la esencia de nuestro trabajo
diario. Sibien no se han podido
realizar diversas instancias que
se caracterizaban por la cercania
ylapresencialidad hemos optado
porlautilizacion de las herra-
mientas digitales para mantener
lacercania. Llevamos a cabo
distintas instancias distendidas
con el objetivo de mantenerlos al
tanto del trabajo de la compaiiia,
intercambiar ideas conellosy
ante todo, escucharlos. Los Corre-
dores con los que trabajamos han
destacado nuestro esfuerzo en

el contexto que estamos atrave-
sando; celebrando que el servicio
se mantuvo de forma inalterada,
abonando siniestros y comisio-
nescon lamisma puntualidad

y eficiencia de siempre. Sin
descuidar las acciones solidarias
quellevamos a cabo méas alla del
negocio; enmarcadas en nues-
tro proceso de Responsabilidad
Social Empresaria

¢Cuales sonahoralas metodo-
logias de trabajo delacompa-
fnia?

Continuando con nuestro objetivo
de cuidar ala gente y a nuestros
colaboradores, en Sancor Seguros
contamos con un plan de reincor-
poracion gradual ala compaiiia
teniendo en cuenta diversos facto-
res por lo que ladotacién seird
aumentando en diferentes etapas.
Lamodalidad Home Office nos
hizo fortalecernos como equipo
de trabajo y estamos sumamente
orgullosos de los resultados al-
canzados. Hoy en dia, se combina
dicha modalidad con la presen-
cialidad en oficinas y sucursales.
Sin lugar a dudas estas crisis nos
generan desafios y también opor-
tunidades. Consideramos que una
oportunidad clara sera un cambio
radical enlaformadetrabajoala
que estabamos acostumbrados,
instaurando el Home Office como
un programa de rotacion, para
continuar cuiddndonos, como
también como un beneficio para
nuestros colaboradores. Pensa-
mos en las necesidades de cada
uno de nuestros colaboradores.
Un claro ejemplo de ello, es darles
prioridad con la modalidad Home
Office amadres o padres que lo
precisen en lamedidaen que

los colegios no funcionen con
normalidad.
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