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Daniel Abal, Fernando Caballero y Lorenzo Paradell

FAPROSU, el Corredor y el Agente
generan confianza y transparencia

a Federacion de Aso-

ciaciones de Profesio-

nales en Seguros del

Uruguay (FAPROSU),

sustentasu dindmica
de gestion en el fomento, la capa-
citacién y la sostenida puesta en
valor delaactividad del Corredor
y del Agente en todo el pais. Su
Presidente, Fernando Caballero,
el Secretario, Lorenzo Paradell
(Presidente de APROASE) y el
Tesorero Daniel Abal,(Presidente
del Circulo de Agentes de Segu-
ros del Uruguay), dijeron al Su-
plemento de Seguros de El Ob-
servador que los corredores y los
agentes construyen confianza
y transparencia en el mercado
asegurador, en términos de pro-
teccion de la sociedad en su con-
junto. Los ejecutivos explicaron
los procesos de gestion que prevé
desarrollarla organizacion, inte-
grada por APROASE, el Circulo de
Agentes de Seguros del Uruguay
y CUAPROSE.

éLa creacion de la Federacion
es fruto de valores institucio-
nales comunes?

Existen tres asociaciones con in-
tereses compartidos y lo natural
eraquese fueranacercando unas
a otras. Se llego, a través de una

serie de fructiferas reuniones,
a un punto de maduracién que
abria un camino que debiamos
transitar en comun. El proceso
avanzod en la medida que habia
ejes tematicos que interesan a
todos los colegas del mercado
asegurador. De esa accién con-
junta, a la idea de institucionali-
zarse, habia un solo paso. No fue
facil, sino mds bien compleja, la
institucionalizacion de la Fede-
racion por un hecho muy curioso:
somos solo tres socios. En mayo
de 2021 comenzamos a elaborar
conun Escribano un proyecto de
estatuto, que se presento ante el
Ministerio de Educaciény Cultu-
ra. Finalmente, el Ministerio de
Educacion y Cultura interpretd
a cabalidad nuestro objetivo y se
aprobo nuestra Personeria Juridi-
cael 9 dejunio de 2022. Es decir,
el proceso de constitucion de la
Federacion nos demandd un afio
de trabajo.

Debemos destacarademdas que
apuntamos a tener una institu-
cionlo mas equitativa posible con
sus socios, y en esalinea concep-
tual elaboramos un reglamento
interno de rotacion de cargos. En
consonancia con esta filosofia, ya
sesabe quiénes ejerceran los car-
gos de direccion de la organiza-

cion en el futuro. Es un concepto
equitativoy original.

éCada institucion mantiene su
propio perfil operativo?
Efectivamente. La dindmica de
la Federacion no se superpondra
a la actividad que desarrollan
las asociaciones que la integran.
FAPROSU apunta a jerarquizar
la profesion, generar instancias
de capacitacion, llevar un regis-
tro de corredores, pero los temas
gremiales los manejard indepen-
dientemente cada agrupacion,
de acuerdo a sus necesidades u
objetivos. Es decir, todas cum-
plirdn entonces su rol especifico
actual. Eso no quiere decir que
las tres instituciones actien en
forma conjuntaenlos casosquelo
ameriten porque existen intere-
sescomunes en nuestraactividad
entodo el territorio nacional. Los
objetivos de gestion dela Federa-
cién se sustentan entonces en el
fomento, divulgacidn, capacita-
cionyjerarquizacion delaactivi-
dad aseguradora. Precisamente,
en el drea divulgacién iniciare-
mos a corto plazo una campafia
publicitariaenlos formatos de te-
levision, radioy redes sociales, a
escaladetodo el pais, paradesta-
carantelapoblacionlaimportan-

te accidn de asesoramiento que
cumple el Corredor y el Agente
de Seguros. El objetivo es que la
ciudadania tome conocimiento
delosvalores que sustentamosen
el mercadoasegurador. Elegimos
una agencia de publicidad conla
cual comenzamos trabajar sobre
los contenidos que queremos
transmitir. Se comprendié cual
esel cometido quebuscamosy se
generd un trabajo creativo que se
ajustaalo que nosotros queremos
mostrar a la gente.

La poblacién en general des-
conoce la temdtica del seguro y
nosotros queremos transmitir,
con mensajes claros, que nuestra
actividad es gravitante para el
asegurado en la medida que so-
mos asesores profesionales y no
simples vendedores de cobertu-
ras. Queremos que la gente com-
prenda que debe contar con un
asesor que lo respalde, que pro-
teja su patrimonio. Nuestra pro-
fesion esimportante enla medida
que aporta equilibrio, tiempo de
conocimiento, en un mercado
altamente competitivo. Siempre
decimos que equiparamos a dos
partes que tienen posibilidades
muy distintas en la contrataciéon
deunapdlizadeseguros. Hayuna
parte que lo sabe todo, que es la

compafiia de seguros, y otra que
sabe muy pocoonada,y queesel
asegurado. Entonces, la funcién
del Asesor es poner a la misma
altura al cliente y a la compaiifa
de seguros. Y también darle a la
compafiiala tranquilidad de que
quién suscribe un seguro tiene
conocimiento de las condiciones
que estd aceptando y que pro-
cederd de acuerdo a ellas. Desa-
rrollamos nuestra actividad en
el marco de un amplio universo
de opciones de seguros y por lo
tanto tenemos que capacitarnos
constantemente y estar siempre
actualizados porque debemos
explicar y hacer comprensible la
cobertura a la persona que la va
a suscribir. O sea, que tenga un
seguro que se ajuste a sus reales
necesidades. Es un proceso que
contribuye, sin duda, a la trans-
parencia del mercado asegura-
dor.

Nuestro objetivo es entonces
hacer conocer la funcion del ase-
sor profesional, las responsabili-
dades que conllevay las ventajas
que ofrece al consumidor de se-
guros. Hay unavaloraciéon que es
necesario destacar: no hay una
intermediacion pura, en el sen-
tido de retirar un producto de un
proveedorytrasladarloal cliente,
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sino una idoneidad profesional
que es confiable y que protege
siempre al cliente frente a un he-
cho adverso como puede ser un
accidente de trdnsito o una des-
gracia familiar.

¢El Asesor en seguros
construye confianza porque
existen incluso en el mercado
reconocidas oficinas de
corredores que tienen

relevos generacionales?
Exactamente. Son valores que se
transmiten, por ejemplo, através
de padres, hijosy nietos. Se gene-
ran entonces en estos casos vin-
culos de confianza que perduran
eneltiempo. Esqueel Corredory
el Agente construyen confianza
diaadiaentodoel pais.

En términos generales el ase-
sor conoce todos los bienes que
posee el asegurado, todos sus in-
teresesy preocupaciones sociales
respecto a su familia. Son forta-
lezas muy solidas que el cliente
valora porque sabe que tiene, en
todo momento, el respaldo de un
consejero informado.

¢éLos corredores contribuyen a
potenciar la cultura del seguro
en el pais?

Creemos que en este tema es muy
fuerte la accién del Corredor y/o
Agente. Por supuesto, conside-
ramos que otros actores del mer-
cado deben también incentivar
la cultura aseguradora. Es decir,
no solo desde el punto de vista
comercial, como una especifica
cobertura, sino del seguro como
instrumento de proteccion frente
aeventualidades imprevistas. En
el planodelaresponsabilidad so-
cial y educativa percibimos des-
de hace tiempo, por ejemplo, im-
portantes valores a nivel escolar.
Existen muchos nifios en todo el
pais que cuidan el medioambien-
te mejor que muchos adultos. Si
alos nifios se les inculca la nece-
sidad de un seguro, como ocurre
en muchos paises del mundo, se
estd haciendo un aporte muy im-
portante en lo que respecta a la
proteccion de la sociedad en su
conjunto. Uno de los ejes funda-
mentales que propugna la Fede-
racion es: Asegurese. Es un prin-
cipiototalizador que esta mésalla
de coberturas puntuales. En ese
marco nos interesa alguna cam-
paifia destinada a nifios y jovenes
paraque asimileny comprendan
los valores que conlleva el seguro.
Se apunta a ir generando en esos
grupos etarios una conciencia
aseguradora, que en Uruguay s
invoca desde hace 50 afios pero,
en muchos casos, se hace muy
poco. En nuestro mercado, el se-
guro tiene un nivel de penetra-
cién mds bajo que en otros pai-
ses de la region, como Argentina
y Brasil. Nos falta profundizar
la cultura aseguradora y, por lo
tanto, queremos fortalecer el ho-
rizonte asegurador, en términos
de proteccion de la poblacion.

éla institucion apunta a la
constante capacitacion del
Corredor y del Agente en la me-
dida que se opera en un mer-
cado cada vez mas complejo y
exigente?

Daniel Abal, Fernando Caballero y Lorenzo Paradell

La Federacion tiene también el
importante rol de contribuir a
la capacitacion de todos los in-
tegrantes de las reconocidas
organizaciones que la integran.
Se apuntard a fortalecer conoci-
mientos para que la profesion de
Corredor y de Agente de Seguros
se potenciey jerarquice cada vez
mas en el mercado. Hoy tenemos
muchas obligaciones emanadas
de la vigente Ley de Seguros, la
cual en muchos casos le trans-
mite mucha carga al asegurado
y éste la deriva a los asesores.
Entonces, debemos estar muy
conscientes de lo que marca la
ley, de las obligaciones que tiene
el cliente y de informarlolo mejor
posible. Ese conocimiento nosolo
es paralos nuevos corredores sino
también para los profesionales
que operamos desde hace afios
en el mercado. Tenemos que es-
taractualizados porque el mundo
asegurador se transforma dia a
dia y porque siempre aparecen
nuevos riesgos, que es necesario
cubrir conla mdxima idoneidad.
No hay que estar después de la
ocurrencia de un determinado
riesgo, quizds no previsto. So-
breviene un determinado hecho
y creamos un seguro para cubrir
eseriesgo. ;Por qué nolo creamos
antes de su posible ocurrencia?
Esta realidad es parte de un pro-
ceso que debemos encarar en el
futuro.

Queremos destacar ademads
que cada empleado de una com-
pafifadeseguros estd interioriza-
dosobre el ramo especifico con el
que trabaja. Unos colaboradores
conocenlos seguros de Incendio,
otros de Vida, de Transporte, etc.
de su propia organizacion. Sin
embargo, el Corredor de Segu-
ros debe operar con un criterio
totalizador y esto implica que
tiene que conocer, con la mayor
profundidad posible, todos los
planesde coberturas detodaslas
aseguradoras porque es la unica
manera de poder brindar unade-
cuado asesoramiento al cliente.
No es una tarea facil y por eso es
necesaria una constante actua-
lizacion y capacitacion. Es un
conocimiento tremendamente
extenso porque no todos los se-
guros son iguales, como mucha
gente cree. Por ejemplo, no todas

las coberturas de Todo Riesgo de
la rama Automoviles son idénti-
cas en todas las aseguradoras. Y

La institucion
esta integrada
por APROASE,
el Circulo de
Agentesy
CUAPROSE

nosotros tenemos que saberlo.
En el drea especifica de

los Agentes se busca siem-

pre la preparacion y la méxi-

"fFAPROSU

ma profesionalizacidn.
En el interior los escenarios
son diferentes y a veces un
Agente desconoce que existen
productos que podria comer-
cializar, pero opera en una zona
que tiene un techo o determi-
nadas limitaciones. Lo intere-
sante es que todos tengan ac-
ceso a los mds altos niveles de
conocimiento, que se puedan
capacitar a través de los cursos
que impartird la Federacion.
Este es un importante desafio.
Precisamente, para avanzar
en el tema de la capacitacion
analizamos la posibilidad de
generar una joint venture con
alguna institucion que imparte
cursos en nuestra area de activi-
dad.

Profesionales

en Uruguay

éQué otros horizontes abre la
gestion de la Federacion en el
mercado asegurador?

Creemos que, ademads delos valo-
res destacados precedentemente,
severd beneficiadala ética profe-
sional. Es un tema sobre el cual
también debemos trabajar. La
preparacion que selesbrindarda
todos los integrantes de nuestras
respectivas agrupaciones contri-
buird alaluchar contra determi-
nadas situaciones que lamenta-
blemente ocurren.

Que exista mas respeto profe-
sional; también debemos educar
en esa area. La Federacion tiene
que ser abanderada de la éticay
esto permitird que en el merca-
do opere la gente que realmente
es honesta en su trabajo, que es
responsable. El valor de la ética
le dard consistencia y fortaleza a
nuestra institucién, con proyec-
cién de futuro.

¢El consenso alcanzado por

las tres gremiales redundara
entonces en hechos positivos
para el mercado asegurador?
Los retos que se le plantean a la
Federacién comenzaron a ser
enfrentados con mucha dindmi-
ca y profesionalismo por lo que
se alcanzaran gradualmente los
objetivos trazados. Queremos
subrayar que es gratificante el
entendimiento que hemos lo-
grado. Siempre hubo muy buena
sintonia y sinergias interactivas
entre las tres asociaciones que
integran FAPROSU. Es decir, no
hubolineas discordantes porque
prevalece una premisa muy clara:
el objetivo comun esta por enci-
madetodo. ®

hagalo a través de su
Corredor/Agente de confianza

Agrupacion de Profesionales Asesores en Seguros
Circulo de Agentes de Seguros del Uruguay
Camara Uruguaya de Asesores Profesionales de Seguros

Colonia 1007 Piso 2

Mail: secretaria@faprosu.uy

Web: www.faprosu.uy




