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La “Asociaciéon Uruguaya de Empresas Aseguradoras” (AUDEA) es
una asociacion civil sin fines de lucro fundada el 25 de noviembre de 1898 bajo la
denominacién de “Comisién Local de Aseguradores”.

Es una entidad gremial con mas de un siglo de trayectoria, que nuclea hoy
a la mayoria de las Compaiiias Privadas de Seguros que operan en nuestro pais,
promoviendo el desarrollo, racionalizacién y proteccién de las actividades de seguros
y reaseguros, afirmando el espiritu de servicio del se%uro y su imagen publica, con el
compromiso de trabajar fomentando el sistema y la libertad empresarial en beneficio

de la sociedad uruguaya.

Promovemos

la ética profesional y la
responsabilidad social y
empresarial

Fomento de la transparencia, la actitud

de servicios y la imparcialidad.

ContrlbUImos a la capacitacion y profesionalizacion del sector

Trabajo activo y en conjunto con otras
organizaciones para ofrecer cursos y charlas
de especializacion.

Impulsamos

el desarrollo del mercado de seguros

Defensa del sector asegurador
y la cultura aseguradora.

Visita nuestro nuevo sitio web
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Reflexiones al cierre del ano

Cerrando el afno 2021 nos gustaria compartir algunas reflexiones sobre los
aspectos mas importantes que nos ha dejado este particular aho y destacar nuestra
principal iniciativa para profundizar el desarrollo de nuestro mercado de seguros,
mediante el avance de una iniciativa que procura lograr el acceso al seguro de vida de
forma masiva para la sociedad uruguaya.

En primer término'y, en relacién con la situacién de la pandemia, hemos seguido
apreciando una evolucién positiva, con un retorno a los pardmetros normales en los
niveles de siniestralidad de los seguros de vida, una mejora en lo que refiere a la
contratacién de seguros y una mayor estabilidad en lo que refiere a las modalidades de
trabajo. En esto Gltimo, se destaca que se han implementado ciertas modalidades de
trabajo flexible tanto para dar respuesta operacional ante un retroceso en la pandemia
como para modernizar la forma en que los colaboradores de las empresas pueden
contribuir y realizar sus tareas. Del mismo modo y, en el marco de la responsabilidad
social empresarial del sector, cabe destacar que las empresas de seguros han acordado
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otorgar aumentos salariales a sus colaboradores para recuperar en el periodo del
acuerdo la totalidad de la pérdida de salario real ocurrida como consecuencia de
los efectos de la pandemia.

En cuanto a la actividad del sector asegurador en 2021, producto de
la apertura de varios sectores de la economia y de unas mejores perspectivas
econdmicas, las primas de seguros aumentaron de forma consolidada en todas
las ramas en competencia, experimentando crecimientos tanto en seguros
patrimoniales como en vida. No solamente ha mejorado el nivel de actividad, sino
que el mismo lo ha hecho mientras el sector continla transitando hacia niveles de
resultado técnico razonables y sustentables en el largo plazo. Esta tendencia de
reequilibrio técnico fue iniciada en 2019 y es consecuencia de ajustes operados en
la tarificacion y suscripcién en respuesta a los resultados adversos experimentados
en 2018 y anos anteriores.

Plan estratégico AUDEA - DESARROLLO DEL MERCADO -
Iniciativas del sector asegurador para colmar la brecha de
seguro del Uruguay

Nos gustaria recordar que en enero de 2021 fue electo un nuevo Consejo
Ejecutivo en AUDEA y nos abocamos a disenar el plan estratégico para el periodo
2021-2023 con objetivos a 5y 10 afios. El objetivo estratégico principal que AUDEA
se dio fue cerrar la brecha de seguros en el Uruguay, aumentando la penetracién
del seguro en la economia.

Un profundo ejercicio estratégico nos permitié establecer “benchmarks”
razonables para un mercado como el uruguayo y, en este sentido, elegimos el caso
chileno con un mercado de seguros relevante y, a su vez, un grado de desarrollo
econdmico, institucionalidad, riesgo pais y estandares regulatorios, comparables
al Uruguay.

Nuestros estudios nos indicaron que contamos con una brecha o, dicho
de otro modo, un potencial de crecimiento en el mercado de aproximadamente
1.3 puntos del PBI que resultan en unos USD 650 MM, de los cuales un 75%
corresponden a seguros de vida.

Hemos comenzado a disefar iniciativas estratégicas concretas con la
ambicién de reducir la brecha de 1.3 puntos del PBI en un 50% en un periodo de
10 anos. Para ello, hemos identificado cuatro pilares estratégicos sobre las cuales
ya comenzamos a ejecutar iniciativas concretas y en lo que sigue comentamos
sobre dos de ellas.

El primer pilar radica en el disefo y promociéon de productos de seguros
de vida y de seguros generales que cuenten con incentivos importantes para
su contratacion. Ello ird acompafado de campanas de educacion a la poblacidn
que permitan visualizar claramente el valor agregado del seguro en la gestidon
de riesgos de familias y empresas, asi como la factibilidad de contratacién para
sectores que hoy en dia consideran al seguro una herramienta de dificil acceso.
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Comenzaremos desarrollando una iniciativa para permitirle a la poblacién en
general el acceso al seguro de vida con una cobertura de capitales asegurados que
permitan a las familias afrontar los denominados “ultimos gastos” cuando fallece un

integrante de la misma que es sustento econémico de ésta. Implementaremos un
seguro de vida colectivo, seguramente vinculado al caracter trabajador de la personay
que pueda ofrecerse por el empleador con importantes incentivos para su contratacion
y cuyo costo sea muy accesible. Hemos encontrado en nuestro regulador prudencial un
interlocutor importante en lo que refiere al desarrollo del mercado y nos encontramos
en estos momentos evaluando de forma conjunta de qué manera el regulador y los
poderes publicos podrian acompanar y apoyar esta iniciativa.

La mejora en la informacién disponible en el mercado para los agentes del sector
es otro pilar que desde AUDEA pretendemos fortalecer para que en el mercado las
decisiones de gestidén se tomen sobre bases mas robustas. Hoy en dia, la informacion
con que se cuenta en el mercado es escasa (informacién de balances de empresas y
resultados técnicos por rama) y no permite conocer en profundidad al sector; por ejemplo,
no contamos con datos de nimero de pélizas vendidas, lo cual es vital para entender el
comportamiento en volumen fisico del mercado asi como para poder generar indicadores
técnico actuariales de valor. Siendo que el mercado de seguros es un mercado donde
la informacién es uno de los activos mas importantes para poder lograr eficiencias y
transparencia, nos hemos dado como prioridad colmar esta brecha también.

Aspectos regulatorios

En el arearegulatoria, como anuncidbamos en la edicién anterior, se ha aprobado
un proyecto modificativo de la ley del SOA, dentro de la Rendicién de Cuentas,
que permite un control mas efectivo de dicho seguro por parte de las autoridades
competentes, a través de la posibilidad del control a distancia y la eliminaciéon del
requisito de secuestro del vehiculo que resultaba un impedimento practico para la
fiscalizacion efectiva. Nos encontramos coordinando con la UNASEV y organismos
encargados de la fiscalizacién, para la correcta implementacién de esta Ley. Cabe
destacar que la ley del SOA, por la forma en que fue concebida, asumié porcentajes de
evasion del SOA muy bajos, aspecto que en la realidad no se dio y que ha generado
multiples inconvenientes como por ejemplo la proliferacion de casos sin seguro
financiados por parte de las aseguradoras y que en definitiva implican un subsidio
cruzado entre los asegurados y los no asegurados. Con esta modificacidon aspiramos a
que tal desequilibrio se minimice.

Respecto de la normativa Bancocentralista, éste ha sido un afio de varios
cambios normativos, de implementacién de cambios aprobados en afos anteriores
y de anuncios de cambios futuros. Quisiéramos resaltar antes que nada el didlogo
abierto y productivo que hemos tenido con el BCU en este ano. Los procesos de
consulta normativos han mejorado sensiblemente y sentimos que como sector somos
considerados de forma mas efectiva a efectos de lograr un marco regulatorio prudente
y eficiente. Esperamos continuar en esta linea para el futuro, en particular para los
proyectos en curso como seguros de saldo deudor, nueva norma de capitales minimos,
estandares minimos de gestiéon y cambios en el sistema de informacion.
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Los invito a leer la nota realizada en este niUmero al Presidente del Banco
Central del Uruguay, Ec. Diego Labat, donde se puede visualizar claramente la
impronta del mismo en cuanto a didlogo con la industria y a los aspectos de
desarrollo de mercado mencionados mas arriba.

No quisiera dejar de mencionar también el muy buen didlogo y trabajo
conjunto que hemos realizado con el Banco de Seguros del Estado en varias areas
de interés comun. En el campo regulatorio, la mayoria de las conversaciones y
planteos ante el BCU han sido coordinados y conjuntos. Por otro lado, seguimos
trabajando en forma conjunta para mejorar las coberturas de seguros agrarios
en el Uruguay y mantenemos coordinaciones técnicas en varias areas como la
fiscalizacion del SOA, la problematica previsional y el combate al lavado de
activos. Cabe destacar la importancia y efectividad que como sector asegurador
tenemos cuando las posiciones se encuentran coordinadas entre todos los actores
del mercado.

Quisieradestacar, porotrolado, elimportante trabajo que nos encontramos
realizando junto al Ministerio de Ganaderia, Agricultura y Pesca (MGAP) con miras
a lograr avanzar en coberturas de seguros de rendimiento que atiendan a las
necesidades del sector productivo y que resulten sustentables desde el punto
de vista de la técnica aseguradora. Hemos logrado acordar la creacién de una
plataforma de informacién de rendimientos, gestionada por el MGAP, que va a
permitir a las empresas aseguradoras mejorar las capacidades de suscripcion,
tarificacion y obtencién de reaseguro en este tipo de seguros donde la falta de
informacién es considerada la principal limitante. EIl MGAP en el marco de sus
politicas publicas ha avanzado de forma sustancial a estos efectos y esperamos
que en el 2022 comencemos a ver los primeros resultados en cuanto a informacién
de rendimientos.

audea.org.uy / revistamasseguros.com

Por ultimo, les deseamos desde aqui a todos los integrantes del sector
asegurador y, a todos los lectores de MasSeguros, un 2021 mas seguro y pleno
de realizaciones. Que disfruten de unas muy felices fiestas adoptando conductas
responsables tanto en el manejo como para la contencién de la pandemia. ®

[ [ ]
Consejo Ejecutivo 2021 - 2023 AU I:).EA:

Sr. Anibal Gonzélez Caamaiio Sr. Fernando Viera Sr. Sebastian Morales Ec. Alejandro Veiroj
Presidente Vicepresidente Secretario General Director Ejecutivo
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Ec. Diego Labat

Presidente del
Banco Central del Uruguay

BANCO CENTRAL DEL URUGUAY

Desde marzo de 2020 Diego Labat asumié el cargo
de Presidente del Banco Central del Uruguay. Con mas
de veinte afhos de trayectoria en el sistema financiero
en bancos internacionales y por casi dos décadas como
docente en la Universidad de la Repiblica asumié esta
gran responsabilidad. MasSeguros tuvo la oportunidad de
mantener una entrevista para conocer su opinién sobre el
desarrollo del mercado asegurador y su visién a futuro.

Pasado ya mas de afio y medio al frente del organismo, ;cuales
son los puntos mas fuertes que el banco tiene y donde ve que hay
posibilidades de mejora?

El banco tiene una estructura muy sélida y profesional. Luego del
2002 ha hecho importantes cambios adaptandose a las mejores précticas
internacionales. Los beneficios de esto para la sociedad han sido muy
importantes y aunque no siempre se reconocen, Creo poco a Poco Vamos
tomando conciencia de ello.

BCU-10:: Seguros




Yo creo que hay tres desafios importantes.

El nuevo marco de la politica monetaria con un objetivo muy ambicioso
de inflacién, es un gran desafio. Tenemos que plantarnos bien firmes frente
a la inercia de muchas décadas y donde podria ser mas facil sequir como
siempre. Esta firmeza en cada paso es esencial para lograr la credibilidad que
queremos. Sabemos que estamos en el camino correcto, pero tenemos que
seguir convenciendo.

El segundo desafio es seguir cambiando y adaptandose a los nuevos
escenarios que siguen apareciendo en los mercados financieros. No tener
la sensacion de haber llegado al final del camino, sino ser conscientes que
quedarse quieto puede ser peligroso.

Yo uso muchas veces la metafora de nadar en un rio a contracorriente.
Dejar de dar brazadas significa que el rio te lleva.

Por dltimo, el relacionamiento con los regulados. Tenemos que tener
una relacién cada vez mas cercana con los regulados, conocer en detalle
los negocios, entenderlos, ver cdmo cambian, dénde estan los riesgos y las
ventajas comparativas. Luego, sobre esta base, cada parte debe saber cuél es
su papel, pero siempre desde el conocimiento y no pensar como si fuéramos
compartimientos estancos.

¢Se encontré con una realidad diferente a la que imaginaba estando
fuera del BCU o por su experiencia en el rubro no hubo tal impresién?

Me encontré con el BCU que més o menos me imaginaba con un muy
buen equipo, muy buen ambiente y con muchas ganas.

¢Como se imagina al BCU al final de su gestion?

Yo he mencionado que la visién del final de la gestion tiene que ser
sobre el BCU, pero también sobre el sistema financiero todo. No nos debemos
olvidar que somos una herramienta para tener un sistema financiero que sea
cada dia mejor y que brinde los servicios financieros que la sociedad necesita,
siendo confiable para todos los ciudadanos y empresas.

A los ideales no se llega nunca, pero al final de la gestién quisiera un
sistema financiero méas cerca de los objetivos que planteamos; que sea sdlido,

innovador y accesible.

¢Qué desafios plantea la gestion de un organismo con objetivos
conjuntos de control de la inflacion, la estabilidad y la solvencia del
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sistema financiero?

Son varios objetivos, pero tienen claramente un tronco comin y
justamente deben encararse en forma integral. Con visiones parciales nunca
resolveremos nada.

Solo un ejemplo. Avanzar en mejoras en el mercado de capitales,
apunta claramente a la estabilidad del sistema financiero, pero seguramente
esto traiga nuevos desarrollos de instrumentos que entre otras cosas
mejoren la transmisiéon de la politica monetaria. Pienso por ejemplo en el
desarrollo de fondos de inversién.

I.

A A

Hemos apreciado que el BCU se ha dado también en su planificacion
estratégica un rol mas activo en cuanto a desarrollo de los mercados
financieros; ;podria comentarnos sobre este nuevo foco?

En mi vision del rol del banco, y que estéd reflejado en su Carta
Orgénica, queda claro que el banco debe promover la solidez y solvencia
del sistema financiero, pero también su eficiencia y desarrollo. Entre muchas
razones, cuidar la eficiencia y desarrollo, a mediano y largo plazo, contribuye
a preservar la solidez y solvencia.

En cuanto al mercado asegurador ;Cuales son los principales desafios
del desarrollo del mercado asegurador en nuestro pais?
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El principal desafio del mercado asegurador es ampliar el nivel de
cobertura. Cuando comparamos con paises similares, Uruguay tiene mucho
para crecer en muchas de las ramas. El ejemplo més claro son los seguros de
vida, pero también en otros.

En particular, lograr competencia en el mercado de rentas previsionales
seria importante para el pais. Esto requiere por sobre todas las cosas tener
reglas muy claras.

¢Coémo visualiza el rol del Estado en cuanto a fomentar el uso del
seguro en la sociedad como vehiculo efectivo de gestion del riesgo?

El Estado puede ayudar coordinando roles y valorando adecuadamente
la contribucién que hacen los seguros al funcionamiento de toda la economia.
Como mencioné en la pregunta anterior hay mucho para crecer y desde el
Estado debemos tener claro todo lo que podria aportar ese crecimiento.

¢Qué destacaria del rol de AUDEA dentro del mercado de seguros?

Yo destaco a AUDEA por su rol siempre constructivo y comprometido
con el desarrollo del mercado de seguros. En mas de un afio y medio que
llevo al frente del BCU, AUDEA siempre ha venido con propuestas e ideas, ha
participado en nuestras mesas de reflexion.

Tenemos muchos objetivos comunes entre la gremial y el regulador

y por tanto es fundamental la colaboracién mutua, que naturalmente se ha
dado. ®
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Federico Moalli

Gerente Comercial
de PORTO SEGURO Seguros

PORTO —

—

SEGURO [

mas Seguros entrevisté al Gerente Comercial de la
Compaiiia, Federico Moalli, quien nos cuenta la actualidad de
PORTO SEGURO Seguros y su proyeccién de futuro.

¢Coémo vivieron en Porto Seguro Uruguay los primeros meses
de pandemia?

Como creo que nos sucedié a todos, la llegada del COVID-19 trajo una
situacion de gran incertidumbre que nos tomé por sorpresa y obligd al equipo
de gerentes a tomar de forma inmediata una serie de decisiones que apuntaron
a mantener en funcionamiento la operativa de la Compafiia pero con el objetivo
fundamental de preservar la salud de colaboradores, Corredores Asesores y clientes.
Las primeras de estas medidas fueron el cierre de las oficinas de Porto Seguro en
todo el pais y que el 100% de los colaboradores pasaron a trabajar en modalidad
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“"Home Office”, para lo cual se proveyé de los equipos y sistemas necesarios.

Esto permiti6 mantener en todo momento la atencién a Corredores y
clientes a través de medios no presenciales como el correo electrénico, el Centro de
Atencion Telefénica y WhatsApp. Luego de corroborar que todo estaba funcionando
adecuadamente y que se estaba logrando mantener el servicio de alta calidad que
caracteriza a la Compafia, comenzamos a implementar algunas facilidades a nivel
comercial.

Considerando la compleja situacién econémica, se decidié otorgar a los
Asegurados que lo necesitaran, 30 dias adicionales de plazo para el pago de sus
adeudos sin ninguln tipo de recargo ni interés.

También se incorporaron nuevos mecanismos de pagos digitales para
el Asegurado a través de una pasarela de pagos en nuestro sitio web, donde se
centralizan todas las formas de abonar las pélizas en una sola plataforma.

En el caso de la cartera Automoévil, se lanzé una promocién que implicéd
una rebaja en la tasa de interés en la financiacién en 6 y 10 cuotas. Asimismo, en
los diferentes servicios de auxilio mecanico y Porto Asistencia Hogar también se
desarroll6 un protocolo especial con el fin de evitar el riesgo del contagio.

Todas las areas de la Compaiifa tuvieron que demostrar cierta flexibilidad
y adaptabilidad, concretando cambios en sus procesos centrales para lograr el
funcionamiento esperado y muchos de ellos lograron tan buenos resultados que se
mantendran de forma definitiva.

El Departamento de Siniestros desarrollé la habitual licitacion de vehiculos
en formato 100% remoto, sin presencia fisica ya que la exhibicion de los vehiculos
ofrecidos se hizo a través de fotos en el sitio web y las ofertas y comunicaciones con
los interesados se gestionaron a través de email. Esta innovacién en las licitaciones
tuvo muy buena repercusién generando resultados muy positivos.

Y como este caso podriamos mencionar muchos otros en todas los
Departamentos de la Compafia desde los mas internos hasta los que tienen mayor
visibilidad hacia afuera.

¢Qué aspectos consideran que fueron importantes para transitar la
delicada situacion?

El contacto permanente con los diferentes pulblicos y por eso, los canales
digitales como redes sociales y el sitio web de Porto Seguro adquirieron ain mas
fuerza como canales fundamentales de comunicacién ya que nos permitieron
mantener informados “minuto a minuto” a Corredores, clientes y piblico en general
sobre los cambios en nuestras vias de atencién y otras informaciones de interés.

En todo momento, se informé a los Corredores en tiempo real sobre todas
las decisiones tomadas por la Compafiia, buscando brindarles la tranquilidad tan
necesaria en estas situaciones y brindando todos los canales de atencién con las
diferentes areas. Por otra parte, en determinadas éareas clave se implementaron
varias acciones que apuntaron a adaptar determinados procesos y condiciones a la
situacion del pais.
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También en este sentido, nos parecié oportuno desarrollar y compartir un
video institucional que apuntaba a expresar la postura de la Compafiia, buscando
transmitir tranquilidad y una mirada optimista de la situaciéon, demostrando nuestra
esencia y nuestros valores.

A nivel operativo, un aspecto que ayudé mucho a que el proceso de
adaptacion fuera 4gil y exitoso fue el avance que teniamos implementado en todo
lo referente a sistemas como el de Emision Web, la Oficina Virtual del Corredor y el
Portal del Asegurado.

¢Como lograron mantener el vinculo con los Asesores?
En Porto Seguro siempre consideramos muy importante mantener un
vinculo estrecho y cercano con los Corredores, y mas aln en tiempos de crisis y de

redefinicion de algunos aspectos que hacen al negocio.

Por eso nuestros Ejecutivos Comerciales estuvieron en contacto permanente,
generando muchas conversaciones y principalmente demostrando un apoyo
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constante a las necesidades de Corredores y clientes. Desde hace varios afios, la
totalidad de los Corredores matriculados en la Compafifa cuentan con un referente
comercial asignado, por lo que el vinculo ya venia muy fuerte.

Ademas se realizaron via Zoom, varias capacitacionesy cursos de actualizacién
con Corredores de todo el pais para profundizar sobre los productos de la Compaiiia,
herramientas y procesos, y también en lo vinculado a la Prevencién del Lavado de
Activos.

Generamos en instancias puntuales, eventos virtuales con Corredores como
fue en la premiacion de la Copa Porto Seguro 25 Anos, donde convocamos a los
ganadores a un divertido y descontracturado encuentro para festejar juntos.

Desde hace algunos meses, con la disminucién de casos activos de Covid,
los Ejecutivos de Montevideo y de Sucursales comenzaron a realizar visitas y giras
para reencontrarse personalmente con los Asesores.

Estamos muy contentos por haber recuperado algunas instancias presenciales
que consideramos que siguen siendo muy necesarias.

Actualmente estamos trabajando con el Departamento de Recursos Humanos,
en laimplementacién de nuevas formas de trabajar, buscando una modalidad hibrida
que logre combinar presencialidad y virtualidad, apuntando a mantener tres aspectos
que consideramos centrales para la organizaciéon como la calidad en la atencién, los
resultados positivos y la comodidad de nuestros colaboradores. ®

PERFIL de Federico Moalli

Profesiéon :: Abogado.

Cargo en la Compaiia ::
Gerente Comercial. Antigliedad
en el cargo :: 4 afios.

Antigliedad en la Compaiiia ::
15 anos.

Un deporte :: Basquetball.
Una serie :: Bonus Familjen.
Una playa :: La que se disfruta
en familia.

3 caracteristicas de tu
personalidad :: Argumentador,
intuitivo y perseverante.

3 valores que consideres PORTO h

fundamentales para la vida :: SEGURO F

Respeto, humildad y gratitud.
No cambiaria por nada ::

A mi familia. Un lugar en el
mundo :: Mi hogar.
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Dr. Martin Machinena
Cambdn

Abogado Senior a cargo del Area
Contenciosa de Berro Abogados

[ BERRO

[AIHE 1938

El nuevo Cdédigo del Proceso Penal (Ley 19.293) introdujo modificaciones
sustantivas en el proceso penal, convirtiéndolo en un sistema procesal cuyos rasgos
principales podrian resumirse en acusatorio, adversarial, oral y publico. En otras
palabras, el proceso penal en nuestro pais cambié de paradigma: de un proceso
inquisitivo a un proceso acusatorio con separacién de la funcién de acusar y juzgar
con mayor protagonismo del Ministerio Publico y de la victima del delito. Mas alla
de las virtudes de este nuevo escenario, dichas modificaciones también incidieron en
el desenvolvimiento o ejecucién del contrato de seguro automotor, en las siempre
desgraciadas circunstancias de accidentes de transito con lesionados o fallecidos.

Veamos. Con la finalidad encomiable de brindar proteccién econémica
a las victimas de accidentes de transito, el nuevo Cédigo consagré como medio
alternativo a la resolucion del conflicto los acuerdos reparatorios: “El imputado y la
victima desde el momento de la formalizacién de la investigacién y durante todo
el proceso, podrian suscribir un acuerdo reparatorio material o simbdlico, que
serd puesto a consideracion del juez de la causa en audiencia, con intervencién del
Ministerio Publico, cuando no exista interés publico en la persecucién y cuando la
gravedad de la culpabilidad no se oponga a ello” (art. 393 del C.P.P); acuerdo que
determina la extincién del delito.

En la practica dicha aspiraciéon se ve en buena medida desvirtuada
(soslayando la complejidad general de las situaciones que se plantean y
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enfocdndonos exclusivamente en hipétesis de lesiones graves o gravisimas culposas)
por la confluencia de varios protagonistas con intereses distintos: fiscal, conductor/
asegurado (indagado/imputado), victima, abogado de la victima y asegurador; lo
que a la postre determina no solo la dificultad para arribar a acuerdos que permitan
resolver el conflicto generado, sino situaciones en las que el asegurador del
conductor del vehiculo se ve enfrentado a un dilema que no resulta adecuado o
razonable en un sistema de derecho procesal liberal.

Nos explicamos: la complejidad resefiada llega a su méxima expresién en
hipdtesis en las que la culpa del asegurado es discutible, o en circunstancias en las
que podria entenderse, inicialmente, que existié una participaciéon con incidencia
relevante y decisiva a cargo de la victima(".

El tema no se agota alli (proyeccién del juicio de responsabilidad penal). En
efecto, alin en casos en que la responsabilidad resulta clara, e inicialmente imputable
en exclusividad al asegurado, el problema se redimensiona a la hora de cuantificar
el dafo derivado del hecho ilicito. Este aspecto trascendente (valoracién del dafio
irogado) frecuentemente se encuentra contaminado con aspiraciones econémicas
irracionales (que, entre otros aspectos, no contemplan el dafio causado ni se ajustan
a pauta objetiva alguna) y, generalmente, se elabora “a espaldas” de pautas o
criterios doctrinarios y/o jurisprudenciales. Nétese la dificultad para cuantificar todo
el elenco de dafios en una etapa en la cual ni siquiera la victima puede dimensionar
el dafio emergente consistente en gastos médicos y las eventuales secuelas fisicas,
variables imprescindibles para estimar el dafio moral y, muy especialmente, el lucro
cesante.

En este escenario, plagado de incertidumbre, el asegurador del conductor
estd compelido a lograr un acuerdo reparatorio total y final con la victima, so pena
de que su asegurado continlie sometido a un proceso penal.

Entendemos que el problema podria de algunamanerasanearse o disminuirse,
si se asumiera que la indemnizacién tarifada de la Ley 18.412 (SOA) resulta una
herramienta objetiva que permite cristalizar la alternativa al conflicto generado o, al
menos, objetivar la elaboracién o valoracion de la propuesta econémica, permitiendo,
en definitiva, arribar al acuerdo entre la victima y el imputado. Sin perjuicio, claro
estd, de la accién que eventualmente deduzca la victima por derecho comun.

Véase que més alld de la discusion académica respecto de la naturaleza y
caracteristicas del seguro obligatorio creado por la ley 18.412 (seguro obligatorio
de responsabilidad civil, seguro de accidentes personales, seguro hibrido: seguro
de accidente personal con matices o resabios de un seguro de responsabilidad
civil), lo cierto es que establece una medida objetiva y controlable del dafio corporal
generado: “la indemnizacién se fija en funcién del porcentaje asignado a cada
lesién, ya sea en funcién de la incapacidad secuelar siguiendo el criterio fijado en el
Decreto 381/009, ya sea en forma residual y especifica para determinadas lesiones
de acuerdo a lo previsto en el Decreto 361/010” .

Procedimiento del seguro obligatorio que ademas tiene, indudablemente,
muchas ventajas; entre ellas, la de permitir que la victima (lesionado) obtenga una
indemnizacion rapida e inmediata y, simultdneamente, cumplidas las formalidades
exigidas por la ley (control jurisdiccional con participacién del Ministerio Publico),
desde la perspectiva del imputado, la de extinguir el delito.
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No obstante las ventajas resefiadas, en la practica se asume que en el acuerdo
reparatorio se debe incluir todo el elenco de dafios, situacion que complejiza la
viabilidad del mismo y genera un contexto o escenario especulativo, que por
momentos roza lo “extorsivo” (dicho en términos descriptivos y no valorativos).

Soluciones o propuesta:

La utilizacion de la Ley 18.412 y sus decretos reglamentarios, tanto desde la
perspectiva procedimental como indemnizatoria, otorga ventajas tanto a la victima
como al imputado. En el primer caso, incluso, asegura una indemnizacién en hipotesis
de vehiculos carentes de seguro a través del mecanismo de coberturas especiales
(art. 19 de dicho cuerpo normativo). Concebir al acuerdo reparatorio (material) desde
las ventajas que otorga le Ley 18.412 supone una solucién pronta y satisfactoria
para las partes involucradas; en particular, imprime un rol mas activo a la victima
(con su asesor legal o con la intervencion del Ministerio Publico) y al imputado (en
coordinacién con su asegurador) para la solucién del conflicto, otorgandoles un
instrumento legal que asegura la reparacion material sin detrimento de las garantias
procesales (a través de la participacion del Juez y del Fiscal).

En definitiva, desde la perspectiva de la victima se obtiene una reparacién
material (parcial) rapida y efectiva, en lugar de la eventual privacién o limitacion de la
libertad de quien ocasioné el dafio y, desde la perspectiva del imputado, se resuelve
el conflicto sin una sancién penal (véase, que la sustanciacién del proceso penal nada
de reparacion material supondria para la victima).

Todo ello sin perjuicio del derecho de la victima de obtener una indemnizacion
total, complementaria del SOA, fundada en los articulos 1319 y 1324 del Cédigo
Civil, en proceso ordinario o en un acuerdo extrajudicial o intraprocesal. ®

(1) Mencién aparte exigiria la valoracién de mudltiples informes accidentolégicos confeccionados por
funcionarios de Policia Cientifica, con escaso o nulo rigor juridico, que determinan a fiscales a continuar con
la investigacién (maguer la ausencia de responsabiligad del indagado) y aventurarse en el proceso penal
cuando el reproche penal es, por decir lo menos, de dudosa proyeccion.

(2) Gutiérrez, Néstor en LEY N° 18.412 de Seguro Obligatorio de Automéviles.
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sura -

SINO PODES, 0 NO QUERES MANEJAR,
SURA TE LLEVA

Con tu Seduro de Auto, tenés choferes a disposicion
b para que manejen tu auto sin costo.

Ahora también en:
Colonia del Sacramento
Salto / Paysandu

Rocha / Tacuarembé

PEDILO AL
08008120

MAS QUE UNA ASEGURADORA,
UNA SOLUCIONADORA.




masSeguros entrevisté a Mauricio Castellanos, Gerente
Comercial de San Cristébal SEGUROS Uruguay para que nos
haga una puesta a punto de la Compaiiia al finalizar este 2021.

¢Coémo ha sido para San Cristébal el 2021 donde el pais ha ido
recobrando paulatinamente la actividad a raiz del Covid-19?

Ha sido un afo desafiante, intenso y también con la alegria del re encuentro,
tanto con el equipo, recobrar las dindmicas presenciales de forma paulatina y segura,
como con la red de corredores.
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Gerente Comercial
de San Cristobal SEGUROS
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Si bien gracias a las herramientas tecnolégica siempre estuvimos en contacto,
la presencialidad, en nuestro caso en un modelo hibrido que permite el trabajo a
distancia y el trabajo presencial en la oficina de forma alternada, genera sinergias
importantes.

En particular el momento actual de desarrollo de la empresa implica el
crecimiento en la cantidad de colaboradores, y la presencialidad, aun de forma
parcial, nos permite la adopciéon de los valores y principios culturales de la Compania
a través de la vivencia diaria y no solamente en el marco de los documentos formales.

¢ Qué oportunidades de desarrollo han surgido con la pandemia y qué
incidencia ha tenido la tecnologia de la Compafia en todo este
proceso?

La pandemia ha generado cambios relevantes en la sociedad y en el
consumidor de seguros, asi como en el resto del ecosistema asegurador.

Entre otros aspectos que se pueden sefalar, es la mayor propensiéon del
consumidor hacia el canal on line como opcidn, pero también se valoriz6 mas
el vinculo personal y las expectativas sobre el rol del sequro en general y de las
empresas en particular.

En ese marco, la estabilidad de las decisiones que se adoptan, la claridad con
la que se transmiten, el respecto a los roles de cada uno de los que actuamos en la
operativa del seguro, la apuesta al canal tradicional, pero también a su transformacion
en el comercio on line, son valores que han distinguido a la Compania durante
toda la pandemia y que nos ha dado el impulso para sostener un crecimiento muy
relevante.

La tecnologia como canal de comunicaciéon y como proveedor de informacion
oportuna y clara para el asegurado, y para el corredor de seguros ha cobrado un rol
transcendente. Nos ha permitido innovar y contar con herramientas Unicas, como
ser la denuncia de siniestros por Whatsapp.

¢Cuales practicas se incorporaron en cuanto a dinamicas de trabajo
que llegaron para quedarse?

La principal practica que hemos incorporado es la adopcién de las video
conferencias como medio para realizar reuniones, tanto a nivel de los equipos, como
con los corredores.

Sin embargo esta nueva modalidad no es excluyen, no sustituye a las
reuniones presenciales, sino que nos permite realizar experiencias hibridas, con
parte de los asistentes de forma presencial y otros a distancia.

Adicionalmente el retorno a la presencialidad la hemos llevado a cabo de
manera que los colaboradores cumplen ciclos de 3*2 y 2*3, es decir alternan tres
dias presenciales y dos a distancia, con dos dias presenciales y tres a distancia. Esto
nos permite brindarles a los colaboradores, en esta etapa actual sanitaria del pais,
la posibilidad de trabajar de manera flexible sin que ello afecte la operativa de la
Compania y el buen desempefio de los equipos.

¢A qué nichos apunta San Cristobal SEGUROS en el mercado local
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para ampliar su presencia?

El Plan Comercial disehado a fines de 2019 y que se encuentra finalizando el
segundo afo de ejecucion se basa en algunos pilares muy relevantes.

Implica objetivos relacionados con el mix territorial de la Compafia, y
objetivos relacionados con los segmentos de clientes. Sin embargo la composicién
por segmentos de clientes no implica necesariamente apuntar a un segmento
especifico sino a fortalecer el mix de la Compafia en términos de las contribuciones
marginales de cada segmento, para que el efecto final contribuya a la estabilizacion
de los resultados técnicos.

Se podria decir que somos una Comparnia generalista, pero en funcion de la
evolucién del mix tenemos mayor apetito por un segmento que otro. El criterio
principal es generar un crecimiento rentable, y no Unicamente crecer.

Por otra parte, otro pilar fundamental para la Compahnia, es la forma en que
se da ese crecimiento, aspiramos a un crecimiento apalancado en el desarrollo de
los corredores que trabajan con la empresa, sin perjuicio de tener las puertas abiertas
para otros corredores, en la medida que sea compatible con el desarrollo territorial.
Crecemos junto con el crecimiento de nuestro socio estratégico en el negocio, el
corredor de seguros.

¢ Qué productos son mas fuertes para la Compaiiia?

La Compania también ha avanzado en la diversificacién de productos, si
bien la participacion en otras ramas diferentes a la rama de automoviles es reciente,
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progresivamente vamos desarrollando esos productos. Incluso en el marco de un
crecimiento muy importante de los seguros de vehiculos, 75.7% al cierre de octubre
2021 versus el cierre de octubre 2020, el crecimiento de los otros riesgos ha sido atn
mayor, en el orden del 97%.

De manera que actualmente la cartera se compone en un 97% de seguros de
vehiculos y un 3% de otros riesgos.

¢Si tuvieran que mencionar tres grandes fortalezas que tienen a la
hora de posicionarse en el mercado, cuales serian?

Las principales fortalezas pasan por la credibilidad de la Compafiia y del
equipo, por ser una empresa joven, innovadora, que cumple con los compromisos
que asumimos con nuestros asegurados, y socios estratégicos en este negocio.
Somos una empresa dindmica que brinda oportunidades y que es respetuosa de las
reglas del mercado asegurador.

¢En tiempos de pandemia, han desarrollado nueva tecnologia dirigida
a clientes, corredores y colaboradores?

La empresa tiene una fuerte vocacion de innovacion, asi como lanzamos en
su momento Wasan, el asistente virtual de la Compania, que opera en WhatsApp,
y que permite la consultas de los asegurados y corredores, asi como la denuncia de
siniestros por esta via, seguimos trabajando para incorporar tecnologia orientada a
corredores y clientes.

En ese marco diversos programas de actualizacion de software se estan
implementando y que estaran disponibles a partir del primer trimestre del 2022.

¢Llegando a fin de aifio, se encuentran conformes con el crecimiento
que la Compaiiia ha tenido?

Estamos muy satisfechos con el desarrollo de la Compania, llevamos 22
meses de ejecucion del plan comercial, y 20 meses por encima del cumplimiento de
los objetivos. Pero mas alla del crecimiento generado, es también la satisfaccion de
que se han logrado los objetivos en términos de la siniestralidad y en la evolucién
del equipo de colaboradores.

Asi como la Compania acumula dentro del plan mas de 150% de crecimiento
desde fines de 2019, el equipo de colaboradores ha crecido para acompanar esta
evolucidon y muestra un gran compromiso para cumplir con todas las gestiones que
implica el volumen de cartera que administramos.

En ese sentido la Comparia pasd de 18.000 vehiculos en diciembre de 2019
a mas de 44.000 al cierre de octubre de 2021 y estimamos cerrar el ejercicio con mas

de 47.000 vehiculos asegurados.

¢ Qué perspectivas tienen de cara a un nuevo aiio y cémo se proyectan
de aca a 5 ahos?

Para el nuevo afio anticipamos una mayor competitividad en el mercado
asegurador en general, y en especial en la rama vehiculos. Sin embargo confiamos
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que las dindmicas firmes de trabajo que se han generado nos permitan mantener
el crecimiento sostenido, y nos ubiquemos por encima de las 60.000 pélizas de
vehiculos.

Esperamos también contar con las ramas de seguros de cauciéon y de vida
para completar la oferta de seguros de la Compaiia, y seguir el proceso de mayor
participacion de los otros riesgos en relacién a la cartera de vehiculos.

Nos proyectamos a 5 afios, en un mercado competitivo como es el nuestro,
como una Compania de relevancia para el sector, que se destaca por la calidad de
sus servicios, la claridad de las coberturas, la comunicaciéon permanente con los
actores del mercado y como un gran socio para el corredor de seguros. ®

PERFIL de Mauricio Castellanos

Profesion :: Contador Publico.
Lugar de nacimiento ::

Montevideo. Antigliedad en la
Compaiiia :: 3 anos. Cargo en

San Cristébal Seguros :: Gerente

Comercial. Un deporte :: Futbol.

Un lugar en el mundo :: Turin,

ltalia. Pero cualquier lugar con mi

familia.

3 caracteristicas de tu

personalidad :: Optimismo,

determinacién y compromiso. -

3 valores que considF;re san m'stﬂhal
fundamentales en la vida :: SEGUROS
Honestidad, perseverancia e

integridad.

Un sueno a cumplir :: Ir a un

mundial de futbol.

No cambiaria por nada del mundo

:2 A mi familia y a mis amigos.
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& SANCOR 5«
SEGUROS f ¥t

/Alguna vez imaginaste como sera tu vida en 15 anos?
Nosotros lo imaginamos hace 15 anos.

Hace 15 anos llegamos a Uruguay [lenos de incertidumbre y desafios.
Llegamos a un pais que nos recibio y nos integro en su cultura.

Nos permitio desarrollarnos y generar impacto en muchas areas
de la sociedad.

Nos permitio decir "presente” en el mundo de las aseguradoras y ni un solo
dia paramos de pensar como mejorar nuestros productos y servicios para
que vos pudieras decir que Sancor Seguros era la empresa que querias
para cuidar tu bienestar y el de tu familia.

Nuestro objetivo en estos 15 anos siempre fue que te sientas seguro.
jGracias por tu confianza!
jGracias por ser parte de la familia Sancor!

Por muchos anos mas desarrollando acciones de integraciéon e impacto
social, humano y financiero.

No queremos ser una compania mas, queremos ser la compania a la que le
abras las puertas de tu hogar y por eso seguiremos trabajando
muchos anos mdas.

iSalud!

www.sancorseguros.com.uy [ @sancorsegurosuy @sancorsegurosuy [ @SancorUruguay [ff} Sancor Seguros Uruguay




MAPFRE

La Compaiiia creé la figura del Corredor Preferente

MAPFRE Uruguay, en el marco de sus sostenidos procesos innovadores,
tuvo un ano 2021 pleno de cambios, crecimiento y novedades. Esta linea de trabajo,
que es el sello de identidad de la Compaiiia, le permite sustentar un liderazgo
transformador que se anticipa a las necesidades de los asegurados, integrando
soluciones y creando procesos eficientes. Los colaboradores de la aseguradora
son los grandes actores El equipo de la aseguradora es el principal actor en las
instancias innovadoras que se generan en forma permanente.

MAPFRE es la primera Compania privada de Uruguay que marca firme
presencia en el mercado para brindar siempre servicios muy confiables y de calidad
a todos los uruguayos.

Corredores Preferentes
Con el objetivo de estar mas cerca del cliente y del potencial asegurado, la

empresa amplid su estructura comercial. Habilité nuevas Oficinas Regionales para
fortalecer su presencia en el territorio nacional, mediante Oficinas en la Regional Sur
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(Montevideo), Regional Norte (Paysandl), Regional Oeste (Colonia) y Regional Este,
ubicada en el centro del pais. Junto a la renovada estructura de regionales, generé
una nueva figura: los Corredores Preferentes.

Con una propuesta de valor exclusiva, los Corredores Preferentes generan
interactivas sinergias con su Ejecutivo de Cuentas MAPFRE, que se reflejan en una
atencién mas personalizada y agil que optimiza la experiencia del corredor con
la Compania. Se han adherido a la Regional Sur 50 Corredores Preferentes, a la
Regional Norte, 25 Corredores Preferentes, a la Regional Oeste, 20 Corredores
Preferentes, a la Regional Este, 40 nuevos Corredores Preferentes y a la Oficina
Brokers de Montevideo, 20 Brokers Preferentes.

Crecimiento

El sélido modelo de negocio de MAPFRE continda demostrando su robustez
en el mercado, a su capacidad de adaptacién a los entornos cambiantes y a un
cliente cada vez mas exigente. Su estrategia empresarial le permitié un importante
crecimiento en la venta de vehiculos y en el segmento diversos. La Compania renovo
no solo su drea Comercial sino también sus equipos de Técnica y Operaciones.

MAPFRE tiene ahora una nueva herramienta para gestionar y hacer el
seguimiento de siniestros online SGO. Se trata de tecnologia de Gltima generacion
que ofrece respuestas rapidas que dinamizan los procesos que conlleva un siniestro.

MAPFRE tiene también un renovado Portal del Intermediario, que posibilita
la cotizacion, renovacidon y gestion de polizas online. La Compaiia lanzé a su
vez su nuevo producto: Seguro de Viaje MAPFRE Mundo, que se adapta a los
requerimientos del cliente.

PERSONAS

FERRERE CPA
ABOGADOS FERRERE

Legal - Regulatorio - Laboral Outsourcing - Consultoria - Impuestos - Auditoria

BOLIVIA | PARAGUAY | URUGUAY

www.ferrere.com WwWwW.Cpa ferrere.com




Estable y rigurosa

La Compania, cuyo lema es “Transformandonos para crecer y mejorar la
rentabilidad”, desarrolla su gestién en el mercado uruguayo en un marco de seriedad,
estabilidad y de rigor técnico, con foco en el crecimiento rentable a mediano y largo
plazo. De hecho, el Plan Estratégico de MAPFRE esta basado en ello: el crecimiento
rentable.

& MBPFRE

N

"MAPFRE se transformd, la Nueva Era MAPFRE tiene bases en
el compromiso, la confianza y la excelencia en el servicio para con sus
corredores y asegurados. La figura del corredor es fundamental para
el desarrollo del mercado asegurador por el valor que éste le aporta,
y MAPFRE, por ser la Aseguradora privada lider del mercado, apoya y
apoyara siempre ese gran valor.

Nuestro principal éxito es que los corredores y los asegurados
confien en MAPFRE, y hoy creo que nos estamos ganando esa confianza
gracias al gran trabajo que todo el equipo realiza dia a dia.

El equipo lo es todo, sin equipo no hay éxito, y eso lo ve
el corredor y el asegurado, y por eso nos elige, ve personas que
trabajan comprometidas y enfocadas en hacer crecer rentablemente
el mercado asegurador”.

Joaquin Piera — Jefe Canal Corredores

® MAPFRE

(Nota de Semanario BUSQUEDA)
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Trabajando

siempre junto a nuestros
Corredores Asesores

Apoyar a nuestros Corredores Asesores en todo momentao,
es parte esencial de nuestra filosofia desde hace mas de 26 anos.

En estos tiempos que corren, profundizamos nuestros lazos, brindando siempre
las herramientas y el respaldo necesario para sequir creciendo juntos.

PORTO ==
SEGURO |

www.portoseguro.com.uy



Nicolas Fontela
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El Director de OK TECNICO, Nicolas Fontela, nos brinda su
vision y la de Compaiiia con respecto a los servicios que hoy en dia el
cliente espera de su empresa aseguradora en el area digital.

A nivel general, ;qué tipo de tasaciones se digitalizan y cual es el
procedimiento que se sigue en dichas tasaciones?

Hoy el mercado digitaliza apenas algunas tasaciones previas (no todas) y
solo aquellos siniestros que requieren erogaciéon econémica, es decir coberturas de
casco y/o reclamos de terceros (el resto no se inspecciona).

El procedimiento comienza con la obtenciéon de imagenes del vehiculo a
través del corredor, un portal de autogestion, o la agenda de una cita previa para
obtener las mismas mediante capturas en videollamada. Hay Compafias que
incorporaron costosas herramientas extranjeras de video inspeccién; que operan en
paralelo al sistema de valuacién y al margen de su performance; terminan resultando
poco funcionales y con tasas de utilizacién inferior a lo esperado. Luego se gestionan
las mismas desde una plataforma de valuacidn (Propia o contratada), cargando el
detalle de dafos, gestionando cotizaciones electrénicas de repuestos, que permiten
enviar adjudicaciones de érdenes de compra y de trabajo a los proveedores, para
luego dar seguimiento al tracking de reparacién y facturas del trabajo realizado.
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¢Qué porcentaje aproximado de las tasaciones se encuentran
digitalizadas en el sector asegurador local?

Apenas el 40% de las tasaciones se cargan en alguna plataforma (propia
o contratada). El problema es que la carga de la inspeccién es apenas el primer
eslabén de la digitalizacion del proceso y dependiendo de la integracion con el
sistema core de la Compaiiia, sera la potencialidad de mejora del resto del circuito
y la experiencia del cliente.

¢Cudles son los beneficios de las tasaciones realizadas en forma
digital?

Digitalizar un proceso de tasaciones tiene muchos beneficios, pero la
escalabilidad de los mismos depende de las herramientas y tecnologia utilizada. Una
cosa es un sistema para cargar informacién, subir imdgenes y saber en qué estado
se encuentra un ticket, otra es un sistema de valuacién con baremos de reparacion,
gestién de repuestos y posibilidad de cruce de informacién entre C ompahias; y
otra muy diferente; es un sistema integral, que ademas de todo eso permita asignar
agendas por usuarios, subir videos, autogestionar proveedores, integrar tecnologia
innovadora como la IA (inteligencia artificial), dar seguimiento de entrega de
repuestos y reparaciones en tiempo real y gestionar toda la facturacion, en una
Unica plataforma que hable con el sistema core de la Compafia e informe a todos
los actores de la cadena de valor.

¢Cuales son las principales tendencias siniestrales que observan en el
mercado asegurador nacional?

BERRO

DESDE 19248

vas de 90 @anos

de especializacion y experiencia forense

en materia CiVil, comercial,
Seguros, transporte.

www.berro.uy



Hoy se dan varios condimentos para prestar atencion: El resultado financiero
ya no es anos anteriores, la pandemia generé el cierre temporal de ensambladoras
y autopartistas, afectando la produccién de repuestos a nivel mundial y las politicas
de importaciéon de paises como Argentina contribuyeron a complejizar la oferta
disponible en la postventa local, generando un combo que afecta principalmente
al costo de repuestos. Hoy la composicién de costo siniestral entre repuestos/
mano de obra, es aproximadamente 70/30 y a diferencia de otros tiempos hay
que prestar mayor atenciéon a los costos de dafo material. Lamentablemente
hay Companias que siguen solicitando cotizacién de repuestos via mail, cuando
resulta impensado no contar con un mdédulo de licitacion y compra electrénica
automatizada que garantice ahorro, transparencia y trazabilidad en el proceso de
compras. Los Clientes demandan servicio, pero para invertir en servicios hay que
optimizar los costos.

En comparacién con otros paises de la region, ; qué nivel de desarrollo
tienen las tasaciones digitales en Uruguay?

Uruguay fue siempre un referente regional a nivel tecnolégico, pero no asi
nuestra industria y mucho menos en siniestros, pero la pandemia hizo que todos los
paises vean a la tecnologia como un aliado estratégico y se fortalezcan las Insurtech
que vienen a colaborar con el mercado asegurador desarrollando soluciones
especificas. En nuestra region hay plataformas de autogestion de reclamos, de
valuacién, de compra de repuestos, de compra de ruedas, de seguimiento de
reparaciones, de gestion de indicadores pero en Uruguay solo hay una Compania
que posee todo integrado en una misma herramienta.

¢Qué perspectivas posee el mercado de tasaciones digitales en
nuestro pais?

La tecnologia hoy esta al alcance de todos, pero la transformacién requiere
un cambio cultural y los lideres de las organizaciones seran responsables del éxito
o fracaso de esta etapa. Hoy existen aseguradoras que utilizan inteligencia artificial
(IA) en suscripcion (tasaciones previas), pero estamos cada vez mas cerca de poder
generar una valuacién digital con un desvio de +-15%, procesado mediante un
algoritmo que dispare de manera auténoma un ofrecimiento econémico en cuestion
de segundos (Ej: para reclamos). Quien esté dispuesto a dar el primer paso, sera
quien defina el nuevo paradigma en gestién de tasaciones digitales. ®

PERFIL de Nicolas Fontela

Profesién :: Empresario. Cargo y
antigiiedad en la Compaiia :: Director,
7 afios. Edad ::42 afios. Un lugar en
el mundo :: Valle Grande - San Rafael,

Mendoza. Un deporte :: Kickboxing.
3 rasgos de tu personalidad ::
Inquieto, emprendedor y creativo.

3 valores que considere
fundamentales para la vida :: Amistad,
responsabilidad y pasion.
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masSeguros se acerco a SURCO Seguros para entrevistar a su
Gerente General, el Ec. Andrés Elola, quien nos pone al dia en los
temas mas relevantes que hacen a la empresa.

¢Qué cualidad destacaria de SURCO Seguros en el relacionamiento
con los clientes?

Algunos clientes nos han definido como una empresa de proximidad y a
nosotros nos parece que asi es. Esto presenta un desafio pues el crecimiento que
estamos atravesando puede llevar a generar ofertas impersonales. Por otra parte,
creo que la personalizacidn de soluciones tiene una enorme oportunidad de la mano
de las herramientas de Inteligencia Artificial y el andlisis de grandes bases de datos.
Desde SURCO Seguros la gran apuesta es a la innovacién. Permanentemente
estamos explorando soluciones que nos permitan ser mas eficientes y llegar a los
distintos segmentos de clientes afadiendo valor.

¢Cuales caracteristicas a nivel corporativo son tnicas y diferenciales
en el mercado asegurador?

Por lo pronto SURCO Seguros es una organizacién cooperativa. Su nombre
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Ec. Andrés Elola

Gerente General
de SURCO Seguros
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asi lo indica ya que SURCO significa Seguros URuguayos COoperativos. Esta
caracteristica de origen esta en la cultura de la organizacién ya que el servicio al
cliente y otras partes relacionadas es lo primero. Hacemos de la trasparencia y el
profesionalismo el centro de nuestro accionar.

¢Qué dinamicas de trabajo se modificaron a raiz de la pandemia y
cuales llegaron para quedarse?

La pandemia adelanté procesos y decisiones que estaban en carpeta. En
materia de procesos tenemos un camino iniciado hacia el desarrollo de soluciones
de robédtica. Ya hace tres anhos comenzamos con la robotizacién de los primeros
procesos repetitivos y hoy diria que los RPA se han vuelto una parte importante de
cémo miramos los nuevos desarrollos de procesos y productos.

En materia de organizacién del trabajo, SURCO Seguros decidié no volver a
la oficina en el mismo formato que teniamos antes de que la pandemia se instalara
en Uruguay en marzo de 2020. En base a la experiencia que atravesamos durante
los pasados 20 meses, decidimos incorporar una politica de teletrabajo con efectos
a partir del 1° de noviembre de 2021, mediante la cual la organizacién del trabajo
hibrida (presencial y virtual) se volvié el estandar de nuestra empresa.

¢Podria identificar qué cambios positivos y negativos trajo la llegada
del Covid-19 para SURCO Seguros?

Tal como mencioné anteriormente, acelerd el disefio de procesos basados
en tecnologias y el andlisis de datos. Y la nueva organizacién del trabajo nos volvié
una aseguradora auin mas flexible y eficiente. Los efectos negativos en un plano de
negocio los veo en los aumentos de siniestralidad de la rama Vida.

¢Qué rol jugé el desarrollo tecnolégico que poseen para enfrentar la
nueva realidad, tanto a nivel de colaboradores, como de corredores y
clientes?

Apoyar el desarrollo de SURCO Seguros en las tecnologias de la informacion
es una decision que se tomd hace mucho. Y es en los momentos como estos donde
emerge con claridad lo acertado de la decisién.

No creo que seamos exclusivos en esto. La base de conocimiento e
infraestructura tecnoldgica del pais es alta. Un activo que todos los actores del
mercado tenemos a disposicion para trabajar. Lo que si puedo decir es que nuestra
gran apuesta ha sido y sigue siendo combinar la tecnologia con las habilidades de
la gente. Siempre estamos buscando potenciar gente que ademas de saber y saber
cémo se hacen las cosas, quieran hacerlas. Ahi esta la clave.

¢Coémo transcurrié a nivel econémico este afo luego que el Covid-19
fuera controlandose en nuestro pais?

Diria que el afo se puede dividir en dos. Un primer periodo en el cual la
vacunacion aln no habia impactado en los casos y un segundo que si. Todas las
encuestas estan registrando un clima de negocios mas optimista a partir de estos
altimos meses.

En nuestro caso la estrategia de diversificacion de carteras y riesgos nos
permitié mitigar los impactos negativos que el negocio de Seguros de Vida expreso.
Vamos a cerrar un afio de fuerte crecimiento.
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¢ Qué balance hace del desempeio de la Compaiiia en este 2021?

Siempre que transitamos afios de fuerte crecimiento la organizacién se
tensa en sus capacidades. Asi viene siendo el afio 2021. Afortunadamente el equipo
humano de SURCO Seguros responde. Eso nos deja muy contentos.

¢Con qué perspectivas se aborda el comienzo del 2022, donde
cumpliran 30 afos en el mercado?

El afo 2022 serd especial. La empresa cumplird 30 afios, pero ademas es
el cuarto y dltimo afo de nuestro plan de negocio. Por tanto, serd un aio donde
celebraremos lo que hemos construido y pensaremos coémo queremos vernos en los
préoximos 3 o 4 anos (el horizonte de planeamiento que utilizamos).

Ademés, como todos, esperamos que la pandemia haya quedado
definitivamente en el pasado. Por todo ello abordaremos el 2022 con sumo optimismo.

¢Habra acciones o lanzamientos de nuevos productos?
Eso sin dudas.

Finalmente, ;qué expectativas de crecimiento tiene SURCO Seguros
referidas a nuestro mercado asegurador?

Como integrantes de AUDEA participamos nuevamente del planeamiento
estratégico que desarrollé la Camara hace apenas unos meses. Mi sensacién es
que tanto nosotros como los colegas hemos puesto manos a la obra y estamos
comprometidos en hacer del seguro una verdadera palanca de desarrollo.
Desde SURCO Seguros le agregamos nuestro perfil, resiliencia y permanente
deseo de superacion, asi que mis expectativas son favorables respecto al crecimiento — S U P C 0
y madurez de esta noble industria. @ _ seguros

PERFIL de Andrés Elola

Profesion :: Economista egresado de la Facultad de Ciencias
Econdmicas. Posgrado en Administraciéon y MBA con énfasis en
finanzas. Antigiiedad en la empresa :: 29 afios.

Lugar en el mundo :: Uruguay. Deporte :: Practico remo master.
Rasgos de tu personalidad :: La persistencia y el inconformismo.

4 valores fundamentales en la vida :: Los valores de la propia
empresa: profesionalismo, responsabilidad, transparencia y resultados.
Un suefo a cumplir :: Disfrutar con mi companera de vida con la cual
ya somos abuelos. Disfrutar de mis amigos que los tengo y eso me da
mucha satisfaccion. Finalmente trascender en SURCO Seguros. Cerrar
un ciclo y cuando pase por la puerta ver a esta empresa liderada

por nuevas generaciones cumpliendo el fin social que tiene una
aseguradora cooperativa, que es dar servicio a la poblacion.

No cambiaria por nada del mundo: la vida que tuve y que estoy
teniendo. No cambio los momentos duros de SURCO Seguros. Como
decia un amigo mio: de todo lo que he llorado alrededor mio han
crecido flores. Un momento del dia: la primera hora de la mafnana.
Un momento de paz y gratitud. Algo que todavia no hice: ganar una
regata en un mundial de remo master.

SURCO Seguros - 40 :: masSeguros



www.berkley.com.uy

_— .
F L
i
e
o
. — -
- - —
F
F -
i
- o
-
<
-
—
il

e

Cuando crecés, SISO
te ves distinto. A

Para potenciar nuestro crecimiento en Latinoamérica,
abrimos una etapa en la comunicacién y lo hacemos i
renovando nuestra identidad corporativa. =

Seguimos construyendo confiabilidad y solvencia, para llevar
adelante nuestra vision: mirar al futuro. Es nuestra forma

de reafirmar el compromiso con los valores que nos identifican
desde hace mas de cien anos.
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A partir de la entrada en vigenciade la Ley No. 19.833 (la “Ley”),
se puede decir que Uruguay pasa a contar con un verdadero control
previo de concentraciones econémicas, por medio del cual todas las
transacciones que cumplan con las condiciones que indicaremos en
el presente, requieren de autorizacion del érgano de aplicacién (el
”érgano de Aplicacion”).

Por Organo de Aplicacién nos referimos conjuntamente a la Comisién de
Promocién y Defensa de la Competencia, el Banco Central del Uruguay, la Unidad
Reguladora de Servicios de Energia y Agua, la Unidad Reguladora de Servicios
de Comunicaciones dependiendo del mercado regulado o sector que involucre la
operacion de que se trate.

De regla, todo acto de “concentracién econémica” — operacion - debe ser
notificado al Organo de Aplicacién para su examen, de forma previa a la fecha en
que se perfeccione el acto o la toma de control (lo que ocurra primero), siempre que
se superen los volimenes de facturacion que se detallan a continuacién y en tanto
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no se trate de una de las hipotesis exceptuadas por la propia Ley.

En cuanto a qué actos requieren dicha autorizacién previa, la Ley define
a los actos de concentracién econdémica en los siguientes términos: “aquellas
operaciones que supongan una modificacién de la estructura de control de las
empresas participes mediante: fusién de sociedades, adquisicién de acciones, de
cuotas o de participaciones sociales, adquisicion de establecimientos comerciales,
industriales o civiles, adquisiciones totales o parciales de activos empresariales, y
toda otra clase de negocios juridicos que importen la transferencia del control de la
totalidad o parte de unidades econémicas o empresas”.

En cuanto a los niveles de facturacién, podemos decir que la facturacién en
conjunto de los participantes de la operacién -comprador/vendedor tipicamente-
en el territorio nacional en alguno de los tres Gltimos ejercicios debe haber superado
los Ul 600.000.000 (equivalente a aprox. USD 70 millones a la fecha). A estos efectos,
la Ley no discrimina por participante, ni exige que cada parte tenga a su vez cierto
nivel de facturacion.

Por tanto, en virtud de este umbral “global” basta con que solamente uno de
los participantes tenga una presencia relevante en el pais para que se vea obligado
a solicitar autorizacién previa al Organo de Aplicacion.

Ahora bien, como se anticipd, la Ley establece una serie de excepciones en
las cuales no es necesaria la autorizacién previa, aun cuando se supere el volumen
de facturacién sehalado anteriormente.

Las hipétesis exceptuadas son las siguientes:

a) La adquisicion de empresas en las cuales el comprador ya tenia al menos un
50% de las acciones de dicha empresa (es decir, que el control ya se encontraba en
manos del adquirente);

b) Las adquisiciones de bonos, debentures, obligaciones, cualquier otro titulo de
deuda de la empresa, o acciones sin derecho a voto;

c) La adquisiciéon de una Unica empresa por parte de una Unica empresa extranjera
que no posea previamente activos o acciones de otras empresas en el pais (mas
conocido como “first landing” consagrado de forma restrictiva);

d) La adquisicion de empresas declaradas en concurso, siempre que en el proceso
licitatorio se haya presentado un Unico oferente.

En todos los casos en los que la autorizacidon es necesaria (por superar los
volimenes de facturacién y no encuadrar en ninguna de las excepciones), no se
permitira la transferencia de las acciones o activos hasta no obtenerla.

Por otro lado, respecto al procedimiento a seguir, cabe destacar que no
existe en el régimen actual uruguayo un plazo determinado para presentar la solicitud
de autorizacién. Sin embargo, una vez presentada dicha solicitud, el Organo de
Aplicacion debera informar a las partes si ésta fue presentada de forma correcta y
completa en un plazo de 10 dias habiles y las partes dispondran, de no haber sido
el caso, de 10 dias habiles para subsanar dichas observaciones.
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En caso de que las partes no subsanen dichas observaciones transcurrido
este plazo, la solicitud de autorizacién se tendra por no presentada y las partes no

podrén volver a presentar una nueva solicitud antes de que transcurran otros 10 dias
habiles.

Adicionalmente, el Organo de Aplicacién tendra un plazo maximo de 60 dias
tras la presentacién de toda la documentacién para decidir si autoriza la operacion,
interrumpiéndose dicho término por cada nueva solicitud de informacién que
proporcionen las partes involucradas.

Sin perjuicio del plazo anterior, debe tenerse presente que estos
procedimientos suelen extenderse entre 90 y 120 dias en los casos menos
problematicos y hasta un afo en aquellos que presentan mayores complicaciones.

El Organo de Aplicacién podria decidir en tres sentidos:

(a) autorizar expresa o tacitamente el acto de concentracion (en caso de no expedirse
dentro de los 60 dias);

(b) subordinar el acto al cumplimiento de ciertas condiciones que este establezca;
o bien,

(c) denegar la autorizacion.
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En cuanto a las posibles sanciones
a aplicar por el Organo de Aplicacién en
caso de falta de notificacién en los casos
en los que es requerida, puede suponer:

1. Apercibimiento con o sin la publicacién
de la resoluciéon sancionadora en dos
peridédicos nacionales (todos los gastos a
cargo del infractor); y

2. Multa entre un minimo de 100.000 U.I.
y un maximo del mayor de los siguientes
valores:

a. 20.000.000 U.1,;

b. El equivalente al 10% de la
facturacion anual del infractor; o,

c.Elequivalente atres veces el dafio
causado por la practica anticompetitiva,
si es determinable.

Ademas, los representantes
autorizados de la operaciéon (a via de
ejemplo, los miembros del Directorio)
seran responsables del incumplimiento del
requisito de notificacion.

Cuando se requiera autorizacion y
serealicelaoperacidnsinhaberlasolicitado,
o se realice habiéndola solicitado pero sin
haberla obtenido, la operacién no tendra
efecto.

No obstante, es dable destacar que
la Ley no regula la posibilidad de aplicar
sanciones penales a quienes no cumplan
con esta obligacion. @
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Celebramos nuestro
= SUQPCO 29° Aniversario

Este afio SURCO SEGUROS reunié una parte de sus
colaboradores de forma presencial y a la otra en modalidad
virtual, concretando su primera experiencia de celebracién
hibrida para lo que fue el Aniversario N° 29 de la Compaiiia el
pasado 9 de setiembre.

Un evento en el que el humor, las sonrisas, los premios y
aplausos, estuvieron presentes en un formato nuevo, haciéndonos
sentir cerca y juntos, celebrando un nuevo aniversario. ®

Politica de teletrabajo IR
seguros
“Hace varios meses ya que el escenario sanitario gratificantemente mejoré en
Uruguay y volvimos a trabajar en forma presencial en grupos a las Oficinas.
En octubre, dimos un paso mas, uno grande y significativo en la forma de organizar el trabajo.
SURCO SEGUROS avanza y presenta, su nueva Politica de Teletrabajo.
iSi! Ya no es una forma emergente de atender la emergencia sanitaria, es una
innovacién organizacional, un proceso evolutivo, moderno, flexible y de integracién

tecnoldégica, amigable con el medioambiente y empatico con la dindmica social y familiar de
los trabajadores, otorgando adaptabilidad sin perder profesionalismo.
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Es el resultado de un proceso - S Urco
de varios meses previos de - o
estudio e intercambio. A Nueva

través de la coordinacién Politica de
de un Grupo de Trabajo Teletrubuj{}

sobre  Teletrabajo, junto
a la Red de miembros de
ICMIF Américas. Asi como
el seguimiento constante
del avance de la normativa
nacional e internacional en la
materia.

El proyecto Teletrabajo en SURCO SEGUROS elaborado por el Area de
Gestién Humana, compartido y precisado colectivamente por el Comité Gerencial
entré a estudio y fue aprobado por el Directorio de la Compafia. Hoy es una
realidad y nos encontramos en franco proceso de instrumentacién de la misma, a
través de la adhesién de sus colaboradores”. ®

MAKE THE DIFFERENCE
LOS DETALLES HACEN LA DIFERENCIA

CHAMBERS LATIN
AMERICA AWARDS
FOR EXCELLENCE

+ 100 YEARS + INNOVATION
+ 100 ANOS + INNOVACION




@ SANCOR 5 Reuniones de reconocimiento
Al a sus corredores de seguros

Celebraron el Dia del Corredor

Con muchos motivos para celebrar Sancor Seguros
agasajoé a sus corredores que alcanzaron o superaron sus
objetivos con la Compania en dos instancias de acuerdo
con los protocolos sanitarios vigentes.

El evento de Montevideo tuvo lugar el 29 e !
octubre, Dia del Corredor de Seguros, en Piso 40 y reunié % Eé‘gffﬂ“q
a corredores y colaboradores de la Compaiia, quienes ” -
compartieron una agradable velada en la que se conjugaron
musica, alegria y camaraderia de acuerdo con el protocolo
sanitario vigente. El 5 de noviembre, la instancia se realizé
con los corredores del interior del pais en el Sheraton de
Colonia, previa coordinaciéon de PCR de los colaboradores
y solicitud de carné de vacunacién de los participantes.

Agasajo

Ambas ocasiones tuvieron como objetivo
homenajear a nuestros corredores de seguros; agra-
deciendo su rol clave dentro de la Familia de Sancor
Seguros. Estamos convencidos que ellos son quienes nos
ayudan a construir el futuro que queremos; teniendo un
rol clave con cada uno de nuestros clientes: contestando
consultas 24/7 por WhatsApp, orientando, explicando
y escuchando todas las dudas de nuestros clientes,
aprendiendo nuevas herramientas y desafidndose dia a
dia; transforméandose, aunque eso implique mas esfuerzo,
mas tiempo y mas energia. @

Cgpacitacién_ o sancor &
Equipo Comercial SEGUROS

En el mes de setiembre realizamos de manera virtual
una jornada de capacitacién para los equipos comerciales
y técnicos de Sancor Seguros; para profundizar en las
mejores practicas y en la evolucién de las coberturas de
Todo Riesgo Operativo, a cargo del estudio LEA y Asoc.;
en una actividad impartida por el Ing. Pedro Monterroso,
partner de LEA en Uruguay. Creemos en estas instancias
como herramientas esenciales para nuestro crecimiento,
humano y comercial. ®

#FilosofiaSancor #HayEquipo
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. Los hitos de la pandemiay
W N n futuro de compromiso

Durante la emergencia sanitaria, MetLife dispuso de todos los recursos necesarios para
cumplir con sus asegurados, su vocacion y propdsito como Compaiia.

La pandemia paraliz6 al mundo. En medio de la incertidumbre, el sector asegurador
desplegé todas sus herramientas y recursos para seguir en marcha, pero, sobre todo, para
continuar siendo el sostén de sus afiliados.

Como siempre se dice, toda crisis representa una oportunidad de desarrollo y la del
nuevo Coronavirus no fue la excepcion. Al ser una Compania dedicada especialmente a los
seguros de vida, los modelos actuariales de MetLife le permitieron tener estimaciones certeras
del escenario futuro. Gracias a éstos, en abril del 2020 -a menos de un mes de conocerse el
primer caso de Covid-19 en Uruguay- los equipos de trabajo de la Compafiia ya tenian definida
la documentacién necesaria para evaluar cada una de las coberturas y ademas implementaron
protocolos para saber cdmo proceder, teniendo como principal objetivo facilitar los procesos
para los clientes.

De estamanera, los equipos de trabajo en los diferentes sectores como los Departamentos
de Atencién al Cliente, Comercial, Finanzas y Beneficios constituyeron un pilar fundamental para
cumplir con solvencia lo convenido y no perder la proximidad con los asegurados.

El impacto para el que la Compaiia se habia preparado se sintié particularmente entre
mayo y agosto del presente aino, aproximadamente un mes mas adelante del pico mas elevado
de casos en Uruguay. Durante 2020 y 2021, se recibieron 110 denuncias por Covid-19, que
representaron el 15% del total de los siniestros pagados por la Compania. MetLife priorizé la
dedicacién de sus recursos de cara a atender los compromisos asumidos con aquellos clientes
que sufrieron consecuencias a raiz del nuevo Coronavirus.

En este marco, la
falta de presencialidad vy
la cantidad de consultas
hacia evidente la demanda
de estar cerca a pesar
de la distancia. Por este
motivo, MetLife lanzd el
portal “Denuncia lo que
te pasé” que permite
realizar las denuncias via
web en solo cinco pasos,
de tal forma que se logra
un proceso de atencidn
simple, seguro, eficiente y personalizado.

La iniciativa resulté un éxito y, hoy, el 80% de los beneficios de la Compaiiia se tramitan
a través del sistema de gestidn digital. Asimismo, en los casos en los que la documentacidn
llega completa, el pago del reclamo se efectta, en promedio, cinco dias después de realizada
la denuncia, lo que resulta un tiempo de respuesta agil y funcional a las necesidades de quienes
cuentan con MetLife.

En este contexto en el que la pandemia aln persiste y la nueva normalidad es mas

una realidad que una expectativa, MetLife ofrece la tranquilidad de estar protegido y reafirma
cotidianamente su compromiso de acompanar al asegurado en cada etapa de su vida. ®
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Geraldine Ifran
Socia de FERRERE

FERRERE

El beneficiario es la persona que tiene derecho a recibir la
prestacion de la Compaiia de seguros en caso de que se verifique
el riesgo cubierto por el contrato. La Compaiia de seguros tiene la
obligacién de indemnizar al asegurado o al beneficiario, en su caso, en
los términos y condiciones previstos en el contrato de seguro.

En los seguros de danos, el beneficiario es usualmente el propio asegurado.
Puede darse, sin embargo, el caso de que el asegurado designe como beneficiario
a un tercero, por ejemplo, a un acreedor.

En cambio, en los seguros de vida estrictamente (esto es, seguros que cubren
el riesgo de fallecimiento), el beneficiario es una persona distinta del asegurado. El
beneficiario de un seguro de vida puede ser un tercero determinado o determinable
al momento del siniestro.

ALCANCE DEL DERECHO DEL BENEFICIARIO
El derecho del beneficiario es por varias razones condicional:
- Aligual que la obligacién principal asumida por la Compania de seguros, el derecho

del beneficiario estd sujeto a la condicidon de que ocurra el hecho previsto como
riesgo asegurado en el contrato.
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- Depende de que el asegurado no varie su voluntad de designarlo como beneficiario
durante la ejecucion del contrato de seguro y hasta el momento en que el siniestro
se verifique.

- En los seguros de vida el derecho del beneficiario esta sujeto a la condicion de que
sobreviva al asegurado.

Hasta tanto se verifica el siniestro, el beneficiario no tiene méas que una
expectativa. El beneficiario recién adquiere un derecho propio al tiempo que se
produce el siniestro y, por tanto, mientras que el siniestro no se produce, la persona
designada como beneficiario no puede transferir a otros, ya sea por acto entre
vivos o por mortis causa, su expectativa contra la aseguradora. La realizacién del
riesgo cubierto bajo las condiciones previstas en el contrato de seguro vuelve a
la obligacién condicional de la Compania de seguros respecto del beneficiario —
expectativa del beneficiario- en una obligacién pura y simple.

FORMAS DE DESIGNACION DE BENEFICIARIOS

La designacidon de beneficiarios puede efectuarse por cualquier medio
fehaciente, salvo que la pdliza prevea una forma especial y en tal caso el contratante
debe respetar esa forma. Por otra parte, se tiene por efectuada cuando es recibida
por la Compaiia de seguros.

No es necesario exigir un interés asegurable para que una persona (fisica o
juridica) pueda ser designada beneficiario. El asegurado puede designar beneficiarios
a las personas que libremente determine y modificar/revocar su designacion (salvo
en el caso excepcional del beneficiario irrevocable).

Asimismo, el contratante del seguro puede designar el nimero de
beneficiarios que discrecionalmente determine y en el orden que establezca.

Designacién ESPECIFICA o por CLASES DE PERSONAS

La designacion especifica refiere a personas determinadas: el
contratante designa beneficiarios a personas identificadas por su nombre.

La designacién puede también efectuarse a favor de personas
indeterminadas en la medida que sean determinables al momento del
siniestro. En este caso el contratante designa beneficiarios una o mas clases
de personas e indica la forma de determinarlas. Por ejemplo, designa como
beneficiario a sus hijos, o a sus herederos.

La designacion por clases de personas tiene la ventaja de que
se actualiza automaticamente. El contratante no tiene que modificar la
designacion si nuevas personas se incorporan a la categoria (por ejemplo,
nacimiento de un nuevo hijo) o si una persona deja de integrarla (por
ejemplo, fallece un integrante de la categoria).
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Designacion EN CONJUNTO o EN ORDEN SUCESIVO

Si la designacion se efectla en orden sucesivo, existen beneficiarios
primarios y beneficiarios contingentes o sustitutos. Estos ultimos pueden
ser secundarios, terciarios, etc. El beneficiario primario es el primero con
derecho al cobro del beneficio en caso de fallecimiento del asegurado. El
beneficiario contingente (o sustituto) solo tiene derecho si, al fallecimiento
del asegurado, el beneficiario primario no percibe el beneficio. Por ejemplo,
se designa beneficiario al cényuge -beneficiario primario- y, en caso de no
existir éste, a los padres -beneficiarios contingentes.

Cuando los beneficiarios son designados en conjunto, el beneficio
se distribuye conforme los porcentajes indicados por el contratante. En
caso de que se designen varios beneficiarios sin indicaciéon de cuota parte,
el beneficio se distribuye en partes iguales.

Designacién a TITULO GRATUITO o TiTULO ONEROSO

En el primer caso la designacion se efectia con animo de liberalidad.
En el segundo caso se realiza a cambio de una contraprestacién, por
ejemplo, como garantia de un préstamo se designa beneficiario al acreedor.

Estos tipos de designacién se diferencian por sus efectos. En la
designacidn a titulo oneroso el beneficiario solo puede ser cambiado con
su consentimiento.

MODIFICACION DE LA DESIGNACION DE BENEFICIARIO

La regla es que el asegurado tiene el derecho a revocar o modificar la
designacion de beneficiarios de su pdliza de vida hasta tanto no se produzca el
siniestro, esto es, su fallecimiento.

La excepcidn se verifica cuando se efectia una designacion de beneficiario
a titulo oneroso. En este caso, el asegurado no puede libremente modificar tal
designacion, para hacerlo requiere el consentimiento del beneficiario. Cuando una
persona toma un préstamo bancario es usual que el banco requiera que el tomador
del préstamo contrate un seguro de vida (denominado seguro de saldo deudor o
seguro de vida crédito) y que designe al banco como beneficiario. En este caso no
se puede cambiar esta designacién de beneficiario sin el consentimiento del banco.

El cambio de la designacion de beneficiario debe ser comunicado a la
Compania de seguros a través de un medio fehaciente. Es vélido que la pdliza
establezca una forma especial para realizar la comunicacién y, en tal caso, la
notificacion a la Compania de seguros deberé realizarse ateniéndose a lo pactado.
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La modificacién de la designacion de beneficiarios usualmente se efectia mediante
formularios de la Compania de seguros, que deben ser presentados ante ésta.

La designacion de un beneficiario no requiere que se lo notifique ni que se
obtenga su consentimiento para ser designado como tal. Asimismo, si el contratante
modifica la designacién, no se requiere la conformidad de la persona que revestia
antes dicha calidad.

Paga correctamente la Compania de seguros que, antes de ser notificada
de que hubo un cambio de designacion, abona la prestacion a los beneficiarios que
le fueron comunicados hasta ese momento. En ese caso los beneficiarios podrian ir
contra quienes recibieron la prestacién de la Compania de seguros, pero no habra
responsabilidad de esta Ultima.

INTERPRETACION DE LA DESIGNACION DE BENEFICIARIOS

Algunos ejemplos de tipos de designacién y su forma de interpretacion.

- Si se designa a una pluralidad de beneficiarios, la parte de cada uno se establece
segun las reglas que determina el contratante. Si se designaron sin indicaciéon de
cuota parte, la prestacion se distribuye en partes iguales.

Si se designa como beneficiarios a los herederos (o los herederos resultan
beneficiarios), tienen derecho al beneficio las personas llamadas a la sucesion por
la ley si no se hubiere otorgado testamento y, si lo hubiese otorgado, se tendra
por designados a los herederos legales y a los testamentarios. Si la designacién no
fija los porcentajes de distribucion del beneficio, estos perciben el beneficio en los
porcentajes en los que hereden. Si el beneficiario repudia la herencia, mantiene el
derecho al beneficio ya que la calidad de heredero -y por tanto de beneficiario- es
anterior a la aceptacién o renuncia de la herencia.

- Si se designa beneficiarios a los hijos, tienen derecho al beneficio los sobrevivientes
al momento del fallecimiento del asegurado y los concebidos, pero ain no nacidos
a ese momento.

LA PRUEBA DE LA CALIDAD DE BENEFICIARIO
El beneficiario debe probar su calidad de tal.

Esto es sencillo cuando se nombra como beneficiarios a personas
determinadas, individualizadas por su nombre, las que deberan presentar el
documento que acredite su identidad.

Cuando se designa como beneficiario a un familiar, éste debera probar el
parentesco mediante las partidas de estado civil.

La Compania de seguros puede solicitar todos los recaudos necesarios para
corroborar la condicién de herederos cuando se los designa como beneficiarios.
La Compania de seguros es quien determina la documentacién que le permite
sentirse cdmoda respecto de la calidad de heredero. En tal sentido, es usual que
las Companias exijan la presentacidon de la declaracidon de heredero en la sucesion
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(que importa la culminacién de un control de legalidad y de mérito que realiza el
juez en el proceso sucesorio), si bien en pdlizas de capitales bajos suelen flexibilizar
y solicitan alguna otra documentacién que permita llegar a un cierto nivel de confort
respecto de la calidad de heredero de la persona (por ejemplo, certificado notarial
de presuntos herederos).

UN INSTRUMENTO DE PUBLICIDAD CREADO POR LA LEY
DE SEGUROS: EL REGISTRO DE POLIZAS DE VIDA

Durante la discusion parlamentaria de la Ley de Seguros se
planted la conveniencia de instrumentar un registro de pédlizas de vida
para que, ante el fallecimiento de una persona, sus allegados puedan
confirmar si tenfa contratado un seguro de vida y con qué Compafiia.
Ante esta inquietud, fue el sector asegurador (AUDEA y BSE) que
comentaron distintas alternativas que se manejan a tales efectos a
nivel de derecho comparado.

Finalmente, la Ley de Seguros creé un Registro de Pdlizas de
Seguros de Vida a cargo del BCU, que comprende todos los seguros
de vida sin excepcién: seguros de vida individuales o colectivos,
contratados o no en forma conjunta con otros seguros y sin distincion
en cuanto a sus modalidades (seguro de vida, seguro de accidentes
personales, etc.) o plazos (seguros temporales, seguros universales,
etc.).

Cualquier persona, presentando el testimonio de la partida
de defuncién de otra, puede obtener del Registro de Pélizas
informacion acerca de si la persona fallecida tenia seguros de
vida y en qué Compaiiia de seguros. De esta forma el interesado
puede solicitar a la Compaiiia de seguros informacién respecto
de su posible calidad de beneficiario. Las Compaiiias de seguros
estan obligadas a responder dentro de un plazo maximo de treinta
dias corridos contados a partir de la solicitud, entregandole -si el
solicitante fuera el beneficiario- copia de la péliza contratada por
la persona fallecida.

Afin de nutrir este Registro las Companias de seguros remitieron
inicialmente al BCU informacion histérica sobre los seguros de vida
en cartera y luego, en forma mensual, remiten informacién sobre las
polizas de seguros de vida emitidas en el mes inmediato anterior. ®

FERRERE
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Consultora GEMMA

www.gemma.uy

SUSTENTABLE

Las Compaiiias de Seguros han debido adecuarse rapidamente
al Covid-19 con los desafios de continuar prestando todos los
servicios a sus diferentes carteras de clientes. Para saber un poco
mas como implementaron toda esa nueva dinamica y qué les dejé de
cara al futuro les compartimos algunas reflexiones de las mismas.

¢Qué aprendizajes les dejoé esta pandemia?

SANCOR SEGUROS

Sin lugar a dudas estas crisis nos generan desafios y también oportunidades.
Consideramos que una oportunidad clara serd un cambio radical en la forma de
trabajo a la que estdbamos acostumbrados, instaurando el Home office como
un programa de rotacién, para continuar cuiddndonos, como también como un
beneficio para nuestros colaboradores. Pensamos en las necesidades de cada uno
de nuestros colaboradores. Un claro ejemplo de ello, es dandoles prioridad con la
modalidad home office a madres o padres que lo precisen en la medida en que los
colegios no funcionen con normalidad, por ejemplo.

Frente a la pandemia, continuamos estrechando nuestros lazos con nuestros
corredores/asesores a través de herramientas virtuales; 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 Compania en este contexto en el que el servicio continué funcionando de
excelente manera.
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METLIFE

La pandemia si bien afecté a todos de alguna manera u otra, debo decir
que como Compania nos ha fortalecido. Nos generé la necesidad de plantearnos
desafios para llegar de manera cada vez mas sencilla y practica a nuestros clientes
y a nuevos segmentos. Nos impulsé a revisar y ajustar nuestros procesos con
mayor agilidad y flexibilidad para comprender qué funcionaba y qué debiamos
mejorar ante el contexto cambiante. Nos ayudd a que muchos de los procesos
que se documentaban en formato papel hayan sido sustituido por aplicaciones y
formularios digitales, que no solo agilizan la gestién, sino que también permiten
cuidar el medio ambiente.

Lo mas importante es que aprendimos a poner el foco en lo que realmente
importa, nuestros colaboradores, nuestros clientes, nuestra comunidad y nuestros
accionistas.

¢Cuales son las nuevas dinamicas de trabajo en la empresa?

SANCOR SEGUROS

Nuestra experiencia 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 cambid, sin lugar
a dudas, la manera de trabajar, y algo que ha llegado para quedarse, en mayor o
menor medida, es el home office. Fue muy grande el desafio, los riesgos, pero
también las oportunidades. Esta experiencia nos ha fortalecido como equipo de
trabajo, no solo de los colaboradores sino también de nuestros socios estratégicos,
nuestros corredores fidelizados.

METLIFE
Estamos trabajando en un modelo hibrido, donde combinamos trabajo
presencial y remoto, donde colaboradores pueden coordinar con sus equipos y

AUDEA :: APRENDIZAJES - 57



acordar con sus lideres qué dia asistir a las oficinas y qué dia trabajar desde sus
hogares, siempre considerando el aforo limitado habilitado. Este proceso es
voluntario, ya que nuestra prioridad es resguardar la salud y seguridad de nuestros
colaboradores.

¢Cuales son los nuevos acuerdos o politicas en el trabajo que han
implementado?

METLIFE

Venimos implementando una serie de practicas y beneficios orientados a la
salud y bienestar de nuestros colaboradores, que ahora se adaptan a la modalidad
hibrida que tenemos, como extender el horario flexible de ingreso a las oficinas,
clases virtuales de yoga, meditacién y pausas activas. En el dia de cumpleafios, cada
colaborador recibe un obsequio en su casa para celebrar junto a sus seres queridos.

Por otro lado, hemos renovado el sitio interno de Recursos Humanos, para
brindarles a nuestros colaboradores un Unico espacio virtual con toda la informacién
sobre beneficios, gestion e informaciéon de licencias, un chat para hacer consultas
y solicitudes, entre otras funcionalidades y recursos de apoyo. Adicionalmente,
generamos instancias virtuales entre las diferentes éareas para promover la
comunicacién, seguimiento de objetivos y proyectos, pero también como espacios
de dispersion.

¢Cuales son las oportunidades y qué desafios tienen las empresas en
este contexto?

SANCOR SEGUROS

Desde el comienzo de la pandemia estamos tomando las medidas necesarias
para proteger a nuestros colaboradores, corredores y clientes; cuidando nuestro
negocio y garantizando el servicio. En este nuevo contexto que nos toca vivir,
continuamos pensando en nuestros clientes, en su seguridad. A su vez, colaborando
con quienes mas necesitan.

METLIFE

Agilizar y simplificar los procesos implementando tecnologia cada vez mas
sofisticada es un desafio, pero nos permitird continuar mejorando la experiencia de
nuestros clientes y de nuestro mercado en general. Al mismo tiempo, es importante
que sigamos comunicando acerca de las bondades y beneficios que implica contar
hoy con un seguro de vida. ®

Camino a la

sustentabilidad
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A MetLife

MetLife Uruguay planta un arbol por
cada colaborador de la Compaiiia

La aseguradora planea llegar a los cinco millones de arboles plantados a
nivel global para 2030

En Uruguay y en linea con este objetivo global, MetLife generd una alianza estratégica con la
iniciativa PLANTATON URUGUAY, llevada adelante por la Red Uruguaya de ONGs Ambientalistas, el
Ministerio de Ambiente (MA), el Ministerio de Ganaderia, Agriculturay Pesca (MGAP), y el Programa
de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD). El objetivo de la iniciativa es aportar a los Objetivos
de Desarrollo Sostenible que promueve la Organizacién de las Naciones Unidas, especificamente
hacia el objetivo “Gestionar sosteniblemente los bosques, luchar contra la desertificacién, detener
e invertir la degradacion de las tierras, detener la pérdida de biodiversidad”. Como parte de esta
iniciativa, MetLife Uruguay planté 100 arboles, un arbol por colaborador de la Compaiiia, en el
parque publico de Punta del Diablo, Rocha.

En este marco MetlLife lleva
anos promoviendo el mejoramiento
de las préacticas relacionadas a estos
objetivos: luchar contra el cambio
climéatico, preservar los océanos y la
vida marina y frenar la destruccién de
los bosques y ecosistemas terrestres.

MetLife es la primera asegu-
radora de EE.UU. en conseguir la
neutralidad de carbono, logro que
ha mantenido durante cinco afos. La
ambicién de la Compania al respecto
es construir un futuro mas seguro y
sustentable para todos, para lo cual
estima contribuir con 10 millones de
ddlares a causas ambientales a través
de MetLife Foundation para 2030.

En Uruguay el bosque nativo cubre el 4,8 % de la superficie nacional. Existen multiples
presiones que amenazan la extension y el estado de conservacion del bosque nativo: actividades
productivas, urbanizacién, expansidon de especies exdticas y tala ilegal.

El ecosistema que se quiere preservar brinda una serie de servicios ecosistémicos de gran
valor: es el habitat de la biodiversidad, retiene y purifica el agua, captura el carbono y previene la
erosion del suelo.

Durante mas de 150 anos, MetLife ha operado como un buen ciudadano corporativo.
Teniendo como base su amplio legado de excelencia, comprometiéndose a garantizar un futuro
donde pueda continuar ayudando a personas, familias y comunidades de todo el mundo a cumplir
sus objetivos y navegar por las vueltas y los rodeos de la vida. ®
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&5 ShNCOR 1&-«“ “Desafio Rosa”

En el marco del mes de la lucha contra el Cancer de Mama, el sdbado 23 de octubre
se realizd en las instalaciones de Centro Deportivo Enfoque una jornada denominada “Desafio
Rosa” junto a la Asociacién Civil “Dame tu Mano”.

Elevento estuvo cargado de emocidnytraslarealizacion de divertidas actividades aerébicas
con presencia de DJ en vivo, se logré formar el lazo rosa humano en pos de la concientizacion de
la prevencion de esta enfermedad. Desde Sancor Seguros apoyamos esta iniciativa. ®

Continuamos acompanando el
. . SANCOR 5
programa de apadrinamiento 9 SEGUROS % %ws
de Maranatha

Loy R
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Maranatha es un centro de Rehabilitacion Ecuestre y Volteo
integrado por un grupo de profesionales que cuenta con un
programa de “Padrinos” (familias, grupos de amigos, empresas)
que permite que personas de bajos recursos con discapacidad
puedan acceder a la actividad de Equinoterapia para mejorar su
calidad de vida. Consiste en una terapia multidisciplinaria que
actia tanto en las funciones fisicas como en las psicopedagdgicas
y utiliza al caballo y la relaciéon con el mismo como un medio para
la rehabilitacion; generando beneficios fisicos y emocionales,
aumentando las habilidades sociales y de comunicacién y
mejorando la autoestima y el nivel de confianza de la persona. El
disfrute de esta actividad y el vinculo que se genera con el caballo,
sumada a la experiencia de terapeutas especializados, tiene como
resultado sorprendentes mejorias y aprendizajes en la persona
que realiza la terapia. Sancor Seguros continGa apadrinando
por tercer afo consecutivo a Alejandra Pereira Modernell, quien
padece una Paralisis Cerebral con espasticidad; con el fin de que
obtenga en el maximo potencial los beneficios que trasmite el
caballo (movimiento tridimensional, impulsos ritmicos y su calor
corporal); lograndose de esta manera grandes avances tanto en lo
fisico, neurolégico, psiquico y emocional. @



Sancor Seguros se sumo
al Gran Dia para colaborar
con importantes causas

El15de octubre,
en la clasica jornada
de McDonalds que
se realiza en nuestro
pais, el é4rea de
Capital Humano de
Sancor Seguros se
encargé de comprar
Big Mac para los
colaboradores con el
objetivo de colaborar
con laAsociacién Casa
Ronald McDonald y
el Liceo Impulso en
una jornada solidaria
que busca generar fondos que continlen asegurando el
funcionamiento de sus casas, una dentro del Hospital Pereira
Rossell y otra en el Hospital de Tacuarembé.

Ademas, para que el Liceo Impulso pueda continuar
déndole la oportunidad a 630 adolescentes de Casavalle
de cursar liceo y bachillerato, y de esa forma abrirles
oportunidades para un futuro mejor. Teniendo en cuenta la
situacion actual, se implementaron diferentes medidas para
poder continuar colaborando con el Gran Dia de una forma
cuidada. La propuesta tuvo muy buena recepcion por parte
de los colaboradores de la Compania. ®

G SANCOR 79,

Entrega de libros

En el mes de
setiembre, Sancor
Seguros y COOPACE
realizaron la entrega
de un libro de
actividades didacticas
y pedagodgicas,
realizado por la
Docente Fernanda
Rivero, acompanado
de Utiles escolares, al
Jardin de Infantes N° 69 de tiempo completo en el Barrio Las
Canteras de Fray Bentos. #FilosofiaSancor #RSE ®
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Estudio Juridico de
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11100/Montevideo, Uruguay
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Ruta Interbalnearia, Km.
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Reconocimiento en las Mejores
Practicas de Responsabilidad
Social de DERES

PORTO —
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DERES, la Red de Empresas por el
Desarrollo Sostenible realizé una nueva edicién
de la Entrega de Reconocimientos, una instancia
para reconocer y destacar las Mejores Practicas
de Responsabilidad Social desarrolladas por
empresas uru-guayas, y tiene por objetivo motivar
e incentivar a las organizaciones a comunicar las
practicas de Responsabilidad Social y Sostenibilidad
que estan implementando tanto a la interna de la
organizacion como hacia la sociedad y asi alentar a
otras a afrontar tales retos.

Con gran alegria, les contamos que
Porto Seguro Uruguay obtuvo un reconocimiento en la categoria Distintivos Especiales “Reaccién
en tiempos de pandemia” por la practica “Gestién Humana en tiempos de pandemia”.

La postulacién describia las decisiones y acciones que desde
Porto Seguro se asumieron en todo este periodo de tiempo con
el énfasis en los aspectos humanos, en el cuidado de la salud
fisica y emocional de los miembros de nuestro equipo.

Entre las principales iniciativas que dieron lugar a este
reconocimiento, se encuentran las siguientes:

® Decision inicial de quedarse en casa desde el primer dia habil

luego de declarada la emergencia sanitaria en nuestro pais;

e las estrategias de comunicacién interna implementadas:

lanzamiento del nuevo canal “Porto desde Casa” con contenidos

institucionales, de salud, recreativos y sociales;

e Capacitacion a lideres para liderar a distancia;

e Diversos talleres realizados de teméaticas variadas;

e Cercania con la Direcciéon a través de instancias virtuales de

camaraderia y de presentacion de resultados;

e Entrega a domicilio del Libro de 25 afos y obsequios

personalizados en fechas especiales;

e Focalizacion en el cuidado de la salud y la prevencién de

contagios a través del disefio de protocolos y definicion de la

modalidad de retorno a la presencialidad en cada fase;

e Concrecion de un plan de retorno a las oficinas bajo el lema
“Bienvenidos! Esta también es tu casa”.

Fernando Viera, Presidente de Porto
Seguro Uruguay y Maria Elena Robaina,
Gerenta de Recursos Humanos

También fueron incluidas las acciones de Responsabilidad Social
que Porto Seguro desarrollé en este tiempo en conjunto con sus
colaboradores, realizando entregas de canastas de alimentacidon, insumos para la conectividad de nifios y
jovenes y la recaudacion de dinero para apoyar la olla popular del Barrio Tres Ombues.

Es una gran satisfaccion constatar que en temas de sostenibilidad empresarial y gestion humana que
son fundamentales para nosotros, también somos reconocidos y podemos ser referencia para otros. Queriamos
compartirlo con nuestros Corredores Asesores porque entendemos que esto también hace a la esencia de la
Compainia. @
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Huertas domésticas = SLir‘CO

Durante el contexto de emergencia sanitaria
facilitamos la incorporacion de Huertas domésticas
con el fin de:

¢ Concientizar sobre el consumo natural, ecolégico.

¢ Educar, generar nuevas habilidades y conocimientos.
e Compartir, involucrar a toda la familia.

® Recrear, actividad que te permite reconectar con lo
natural.

e Cuidar, no requiere salir de la casa.

¢ Huella ambiental limpia, contribuye con el medio-
ambiente.

e Adaptable, siempre hay un lugar donde colocarla. ®

igelell  Campana solidaria de
R ERRE juguetes por el “Dia del Nifio”

En agosto pasado tuvo lugar la entrega de juguetes a
los pequenos del “Caif San Miguel” (Montevideo).

Contribuyendo a que los nifios del instituto tuvieran
una instancia de disfrute y recreacién en la celebraciéon
de su dia.

La campana se efectué entre los funcionarios de
SURCO SEGUROS quienes alcanzaron juguetes a las
oficinas hasta la fecha estipulada para su posterior
entrega. @
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= SIR%C | ucha contra el Cancer de Mama

segunros

SURCO SEGUROS
promovid  nuevamente
en el mes de octubre
el autocuidado y los
controles preventivos
apoyando la  Lucha
contra el Céncer de
Mama a través de varias
actividades.

e Una campana de
difusion en redes sociales,
que buscéd enfatizar la
tematica y aportar a la
toma de conciencia a nivel
general de la poblacién.

e | B :
e Vistiendo la fachada -II r ' | | . “ “\h L"‘!,.h:"""i.u 'H

de su Casa Central (Bvr. — 4 .
Artigas) con lazo rosado : =1 TR LS
y luminaria nocturna rosa, - - il “\\ (‘“" \

en una Avenida de alto
flujo de transito.

e Apoyando con la gestion del carné de salud gratuito para sus colaboradores y el
seguimiento de su vigencia.

¢ Brindando chequeos médicos anuales preventivos gratuitos in company.

® Promoviendo habitos de contribucién a la salud a colaboradores y comunidad
proxima a través de medios disponibles de comunicacién. ®
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N ®  Asociacién
AUDEA - i
Empresas
® ® Aseguradoras

Compainias que la integran

Aseguradores de Cauciones S.A.

Berkley International Seguros S.A. (Uruguay)
Compania Cooperativa de Seguros Surco
HDI Seguros S.A.

MAPFRE Uruguay Seguros S.A.

Metlife Seguros S.A.

Porto Seguro - Seguros del Uruguay S.A.
San Cristébal Seguros S.A.

Sancor Seguros S.A

SBI Seguros Uruguay

Seguros Sura Uruguay S.A.

Zurich Santander Seguros Uruguay S.A.

Teléfono: 2402 9896

8 de Octubre 2355, oficina 1501
Montevideo, Uruguay

www.audea.org.uy / www.revistamasseguros.com
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Acceso al
seguro de vida
para
la poblacion

AUDEA apuesta a disminuir
la brecha de proteccion del
seguro en nuestro pais y
trabaja entre otros grandes
temas, con gran ambicion,
en el desarrollo de un nuevo
Seguro de Vida colectivo de

a=_ _ _ facil acceso para las familias,
ud

que procura colmar

una necesidad de una
importante parte

de nuestra sociedad.
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