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aindustria de los seguros
también se vio impactada
durante 2020. La Asociacion
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Con la mayor baja registrada en la prima directa desde 2014, la llegada del
Covid puso a prueba al mercado asegurador, impulsando a los corredores y
brokers a adaptar sus productos y su forma de llegar a los clientes, dado que

e Aseguradores de Chile de-

tallé en su Ultimo Boletin Informarti-

Vo, con cifras a diciembre de 2020,
que la prima directa del mercado
cayd un 14,9%, llegando a un total
de 269,8 millones de UF. Esta es la

mayor baja registrada desde 2014,
cuando se llegd a una prima
directa de 252 millones de URY
desde antes de la pande-

mia, “Chile vio afectado
fuerfemente el costo de los
seguros de propiedad como
consecuencia del estallido social
y, en especial, de la cobertura
de riesgos politicos”, analiza
Rodrigo Hoyl, miembro del
Consejo Directivo del Centro de
Derecho de Seguros y profesor de
Derecho de Seguros de la U. de los
Andes.

“En términos de ventas, la
pandemia ha afectado en forma
disimil a los brokers, dependiendo
del nicho donde se desarrollen”,
explica Renato Lilienfeld, vicepre-
sidente del Colegio de Corredores
de Seguros & Asesores Previsiono-
les de Chile. Los seguros comple-
mentarios de salud, por ejemplo,
fuvieron un comportamiento sinies-
fral hacia la baja, pues los usuarios
postergaron visitas a médicos y
fratamientos menos complejos, 1o
que implicd que los clientes solici-
faran descuentos en las primas al
renovar las polizas.

Otro ejemplo que menciona
Lilienfeld son los seguros de auto-
moviles, que disminuyeron durante
la cuarentena ya que muchos
usuarios dejaron de usarlos. “En el
drea de propiedad como los segu-
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las necesidades de los asegurados han cambiado. por rita NUREZ B.

ros de incendio, todo riesgo, fam-
bién hemos visto que en algunos
sectores econémicos la pandemia
ha afectado positivamente y en
otros negativamente”, acota.

Por ello, para Juan José de la
Torre, Managing Partner Virtus
Digital de Virtus Partners, las com-
panias han debido evolucionar
su forma y puntos de contacto
con los clientes, mientras muchos
usuarios reevaluaron la necesidad
de contar con seguros. Pese a ello,
“el rol de los brokers se ha visto po-
tenciado, al frafarse de canales de
distribucion en su mayoria digitales
y a gue disponibilizan recomenda-
ciones basadas en el mejor valor”,
sostiene.

Con todo, “los desafios vienen
de la mano de la automatizacion,
la digitalizacion de sus procesos

con los clientes y naturalmente de
entender como el mercado pue-
de qgjustar sus productos, servicios
y oferta en general, ya sea con los
clientes personas naturales como
con las entidades con las cuales
tienen contratos colectivos”, dice
Guillermo Rebolledo, profesor de
UEjecutivos en la Facultad de
Economia y Negocios de la U.de
Chile.

Nuevas oportunidades

Para Rodrigo Hoyl, la pandemia
impactd en mulfiplicidad de segu-
ros y en los riesgos que cubren, por
lo que la industria ha reaccionado
“con soluciones que se ajusten ala
realidad de los clientes corporati-
vos, fomando en cuenta el indice
de paralizacién de actividades, la
historia siniestral, el compromiso de

La recuperacion
pospandemia
pasaria por la
evolucion del

modelo de
negocios y de la
experiencia del
cliente.
largo plazo, entre ofros”.

Para Matias Calderdn, gerente
corporativo de Negocios Corredo-
ra de Seguros La Camara, las opor-
funidades han estado en seguros
de Cyber Risk, que cubren ataques
cibernéticos, *debido a que por

el felefrabajo, las empresas estén
mas expuestas a ser atacadas por

los acce-
SOS remotos
que tfienen sus
propios colaborado-
res”. A ello se suman los
seguros de Responsabi-
lidad Civil de Directores
y Ejecutivos (D&O).

EI CEO de Aon
Chile, Raimundo del Rio, agrega
que hay oportunidades en las
dreas de Riesgos y Personas, con
“nuevas formas de intermediacion
y manejo de riesgos, accesos a los
mercados de seguros, productos
de seguros, entre otros”, mientras
que Octavio Larrain, vicepresiden-
te de THB Chile, recalca que la
industria vive una fransicién hacia
el foco de la prevencion, a fravés
del monitoreo, del IoT y todos los
avances tecnoldgicos actuales.

La recuperaciéon pospandemia,
sin embargo, pasa por una evolu-
cién del modelo de negocios y de
la experiencia que ofrecen a sus
usuarios, dice Juan José de la Torre,
y concluye que se trata de una
oportunidad real de confribuir ala
vida de sus clientes.

Conoce nuestra
gama de programas

de Seguros, que abarca:
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con el nuevo escenario global

ON

Empower Results®

Soluciones innovadoras enfocadas
en los Clientes y los Colegas, acordes

Con 50.000 colegas distribuidos en 120 paises, la compaiiia lider global de servicios profesionales orienta su
oferta en dos areas: Riesgos y Personas. Inspirado en la innovacién como eje central para resolver problemas
de volatilidad y abordar los riesgos emergentes a nivel mundial, Aon Chile atiende con excelencia y altos
estandares éticos la creciente demanda de las empresas en nuestro pais por soluciones en este ambito.

El mundo enfrenta una creciente volatili-
dad y nuevas amenazas. “En ese marco se
inscribe la estrategia de Aon, Ayudar a los
Clientes a Navegar en un Mundo Creciente-
mente Volatil: construir una fuerza de trabajo
resiliente, repensar el acceso al capital y
abordar los riesgos desatendidos”, destaca
Raimundo del Rio, CEO de Aon Chile. El ejecu-
tivo profundiza a continuacion en los aspectos
mas relevantes de la oferta de la compafiia
ante los nuevos desafios.

En ese contexto, ;qué productos en al
area de Riesgos ofrece la compafiia?

Nuestro negocio tradicional de asesoria
en manejo de riesgos e intermediacion de
mecanismos de transferencia de riesgos,
como los seguros, lo estamos abordando
con estrategias y productos diferentes para
la realidad que los clientes hoy enfrentan.
Desde productos paramétricos que se
disefian a la medida para resolver temas, por
ejemplo, relacionados con el cambio climéatico
hasta desarrollos para ayudar a los clien-
tes a gestionar el costo del aumento de los
precios de los combustibles, para lo anterior
el grupo Marine de Aon cred una nueva pdliza
que proporciona proteccién contra posibles
aumentos significativos en los precios de los
combustibles, principal insumo de una flota de
barcos o aviones, ayudando asi a los clientes
a proteger sus balances. Ciertamente en esta
drea se pueden disefiar infinitas soluciones
y expandirla para aquellos clientes cuyos
resultados son fuertemente dependientes del
precio de un producto determinado.

¢Por qué la innovacion es tan fundamen-
tal en el disefio de estos nuevos productos
de Aon?

Manuel Rio, director
de Health Solutions
de Aon Chile.

La innovacion es un valor central y perma-
nente para poder adecuarse con éxito a las
nuevas realidades, la desarrollamos dia a dia.
Inspirados en esa visién, Aon pone en manos

de sus clientes soluciones como, por ejemplo,
seguros de carga y logistica para los envios
mundiales de vacunas Covid-19, proporcionan-
do proteccién a las fallas de especificacion de
controles de temperatura.

¢A qué se refiere usted cuando habla de
repensar el acceso a capital, y qué ofrece
Aon en esa linea?

Hay que consignar que el mercado global

de seguros, producto de pérdidas impor-

tantes en la industria por siniestralidades

inusuales, debido al cambio
climético y a la violencia civil,
entre otras causas, se ha ido
endureciendo en términos de
precios, capacidad financiera
disponible y amplitud de
coberturas. En ese marco,
nuestra compafiia ha creado
soluciones muy innovadoras
para los clientes, que apuntan
a suavizar este problema,
destacando cosas como
capacidades financieras de
acceso automatico acordadas
por Aon con los principales
mercados de seguros del
mundo, que nos permiten
ofrecer a nuestros clientes
capital adicional y a precios
competitivos.

Otro ejemplo relevante
son nuestras soluciones de

Raimundo del Rio,
CEO de Aon Chile.

Transferencias Alternativas
de Riesgo, desarrolladas por
nuestras areas de reasegu-
ros, que en conjunto con el
mercado financiero global han estructurado
esquemas de largo plazo para proteger bie-
nes contra siniestros de alta severidad y baja
probabilidad de ocurrencia.

En términos de Consultoria y Data y
Analytics, ;qué esta desarrollando Aon?

En el campo de los datos y de sus analisis,
Aon ha desarrollado en forma permanente
herramientas que asesoran a los clientes
respecto de su posicion en variados temas,
comparandose con pares de similar tamafio,
riesgo o actividad.

En esa linea, destaco el Informe global de
riesgo de ciberseguridad de 2021, “Equilibrar

el riesgo y las oportunidades a través de me-
jores decisiones”, en medio de una realidad
donde el riesgo cibernético amenaza global-
mente, y en Latinoamérica crecientemente, a
muchos clientes.

Por otra parte, Aon y Pentland Analytics
publicaron un nuevo informe, titulado “Res-
pecting the Grey Swan” (“Respetando al Cisne
Gris”). Los “cisnes grises” son riesgos que
estan presentes por largos periodos en las
empresas, a menudo conocidos, pero perci-
bidos como altamente improbables, y por lo
tanto las compafiias no invierten los recursos
suficientes para prepararse ante una situacion
de este tipo.

También destaco la Herramienta de cali-
bracién y evaluacion de riesgos On Shore/Off
Shore para clientes del Segmento de Energia
(ORCA), que posibilita mejorar la comprension
del perfil de riesgo de una empresa en com-
paracion con otros actores de esta industria.

Aon es una compafifa con presencia
global.

¢De qué manera dicha caracteristica
estimula la transferencia de conocimiento
y de experiencias, y cémo eso se traduce
en mejores productos y soluciones para sus
clientes?

Este es un tema slper potente. Aon es
una compafiia global, y por lo tanto tiene
clientes globales, a quienes, primero, atiende
en todo el mundo de forma muy eficiente.
Como segundo punto, pero en relacién con el
anterior, cabe sefialar que Aon en el mundo
estd organizado segun el tipo de actividad del
cliente. De ese modo se genera una comuni-
dad de expertos que comparten las mejores
précticas, independiente del pais donde
se encuentren las actividades de nuestros
clientes.

Well One, la app movil que apoya el bienestar de las personas en el trabajo

En el dltimo tiempo ha irrumpido con fuerza una forma distinta de hacer las cosas (con lo bueno y lo malo de ello), fenémeno acelerado por la
pandemia global de Covid-19. Esto ha impactado en todos los aspectos de la vida y, por cierto, en la forma de trabajar, generando incertidumbre.
“Las empresas, entendiendo esta nueva habitualidad, han buscado formas de relacionarse con sus trabajadores y de generar vinculos que permi-
tan fortalecer el compromiso y motivacién de sus equipos, lo que no ha sido facil”, afirma Manuel Rio, director de Health Solutions de Aon Chile.

¢Qué esta ofreciendo Aon frente a este nuevo paradigma?

EI BIENESTAR es una de las variables claves para la motivacion y productividad de los trabajadores. Aon, a través de su estrategia de Wellbe-
ing, permite acompafiar a las empresas en esta nueva normalidad, utilizando distintos mecanismos, siendo Well One el de mayor impacto. Well
One utiliza la tecnologia (una app en el teléfono), que permite estar cerca de los trabajadores a través de su teléfono movil, generando contacto
continuo, con informacion relevante y medicion individual de cada usuario, impactando en las dimensiones emocional, social, financiera y fisica.

¢Qué prestaciones ofrece Well One para monitorear y mejorar cada una de estas dimensiones?

Estas dimensiones tienen actividades de gestion y comunicacion en la plataforma y se conectan con la realidad de cada usuario, generando
ademads un reporte consolidado del grupo de la empresa, para seguir visualizando los espacios de mejora e impacto en el avance del bienestar
y de las estrategias de Beneficios de nuestros clientes con la asesoria y apoyo de Aon.
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ASESORIA Y ORIENTACION:

CONSTANZA GARIN:L. .

0s corredores frabajan

ofreciendo paralelamen

seguros de diversas col

anias, por lo que cumplen

un rol clave de asesoria dado su
conocimiento del negocio. En
ese sentido, en la industria el rol
del broker es fundamental, dice
Leonardo Torres, académico del
Departamento de Control de
Gestion y Sistemas de Informa-
cién de la Facultad de Eco-
nomia y Negocios de la U.de
Chile. Ellos permiten orientar al
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asegurado sobre las alternativas
de cobertura mds convenien-
tes "y un apoyo en las distintas
etapas incluyendo el momento
en que se produce el siniestro”,
agrega.

Para Matias Calderén, ge-
renfe corporafivo de Negocios
de Corredora de Seguros La
Camara, la principal ventaja
para los clientes es contar con
un asesor especidlista, que “le
fraduce el idioma de seguros
a palabras menos técnicas y
mas claras”, facilitando todo el
proceso. También las companias
de seguro se ven beneficiadas
al tr jjar con brokers, agrega
Calderon, pues “facilitan el buen
en iento del cliente de lo
qu mpania ofrece”.

E lineq, el ic presidente
del gio de C%dores de
Seguros & Asesores Previsionales,
Renato Lilienfeld, acota que
este profesional debe ser un
socio estratégico del cliente,
capaz de buscar soluciones,
“especialmente en los casos
donde los productos empaque-
tados o estandarizados no son

ers, eomo informar sobre las

“condiciones del contrato y sus

posibles modificaciones, asistir

al cliente durante la vigen-
cia del contfrato en caso de
siniestro, remitir al asegurado
la pdliza correspondiente,
verificar la identidad de los
asegurados y la existencia

y ubicacién de los bienes
asegurables, entregar ala
compania la informacion
que posean sobre el riesgo
propuesto, y, por Ultimo, remitir
a la compania las primas y
documentos que reciban por
las polizas que intermedien.

Mas digitalizacion

Debido a los efectos del
confinamiento, hubo una
serie de cambios tfanfo en los
procesos de asesoria, ventas,
activacion y operaciéon de los
seguros, a raiz de la incorpora-
cién de tecnologias digitales,
involucrando procesos de
prescripcion, recomendacion
y firma de documentos”,
analiza Juan José de la Torre,
Managing Partner Virtus Digi-
tal de Virtus Partners.

Sin embargo, el gran desa-
flo que el gjecutivo ve para el
sector es repensar sus mode-
los de negocio y la experien-
cia que ofrece a sus clientes
"y aprovechar este impulso
para realmente fransformarse
y Crear nuevo valor”,

PRICE FORBES:

Equipo de Energias Renovables
altamente calificado para disenar

estrategias de riesgo que protejan

los proyectos de sus clientes

Este corredor de (re)aseguros de Lloyd'’s global e independiente, dispone

de un Equipo con una mentalidad comercial y técnicamente capacitado en
este tipo de proyectos. En Chile y Latinoamérica ha ayudado a los clientes a
gestionar el riesgo y a colocar programas de seguros para grandes proyectos
de servicios publicos, tanto edlicos como solares y de almacenamiento.

El equipo de Energias Renovables de
Price Forbes tiene una mentalidad co-
mercial y esta técnicamente capacitado,
con experiencia directa en el desarrollo
de proyectos de energia renovable,
suministro de OEM (Original Equipment
Manufacturer), financiamiento de capital
y deuda, ademaés de colocacion de se-
guros transaccionales. Este corredor de
(re)aseguros trabaja con clientes de todo
el mundo, ayudando a acordar solucio-
nes practicas y a disefiar estrategias de
riesgo que protejan sus proyectos. En
Price Forbes entienden los requisitos de
los prestamistas y ayudan a sus clientes
a navegar en escenarios contractuales
complejos, garantizando que los patroci-
nadores, inversores y prestamistas estén
debidamente protegidos.

También entienden los desafios
regulatorios y los requisitos locales en

diversas ubicaciones globales; en dicho
contexto, en América Latina ha ayudado
a los clientes a gestionar el riesgo de

los proyectos y a colocar programas de
seguros para grandes proyectos de servi-
cios publicos, tanto edlicos como solares
y de almacenamiento en Chile, Argentina,
México, América Central y El Caribe.

El Equipo de Price Forbes trata con
los mercados de seguros y reaseguros
locales e internacionales para negociar
y ofrecer los mejores términos y precios
posibles. Asimismo, fomenta la colabora-
cién en las primeras etapas del concepto
inicial del proyecto y en las etapas de via-
bilidad, para ayudar a garantizar que los
riesgos del contrato se coloquen donde
debiesen estar. Luego, el Equipo negocia
una solucién de seguro personalizada
que funcione para los proyectos, los ac-
cionistas del proyecto y los prestamistas.

Price Forbes proporciona cobertu-
ras en las etapas iniciales, como D&O
y responsabilidades de obras iniciales;
cobertura para transporte maritimo y de
carga; retraso en la puesta en marcha;
construccion, operaciones; e interrupcion
del negocio. Ademds, la compariia trabaja
con sus equipos de especialistas internos
para brindar cobertura para riesgos ciber-
néticos, riesgos politicos, frustracion de
los contratos y riesgos de contraparte.

Con clientes que van desde desa-
rrolladores de energia solar y edlica a
pequefia escala hasta grandes empresas
de servicios publicos nacionales y offs-
hore, los wordings patentados de Price
Forbes son faciles de comprender para el
cliente y se adaptan a cada riesgo.

www.priceforbes.com

y

PRICE FORBES

. [En diversos paises de

América Latina, Price

Forbes:ha ayudado a los

clientes a gestionar el

riesgo y colocar programas

de seguros para grandes

proyectos edlicos, solares y.
de almacenamiento. &

« Edlica: Onshore

« Solar

Tipos de riesgo en proyectos de energia limpia:

- Edlica: Nearshore y Offshore

- Almacenamiento y baterias

en gestion de riesgos a:

« Propietarios de proyectos
« Inversores de capital
« Prestamistas

financieras de desarrollo

Price Forbes brinda asesoramiento especializado

« Instituciones multilaterales e instituciones

- Gerentes de proyectos, propietarios, ingenieros
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HABILIDADES
BLANDAS SON

ESENCIALES EN LOS

PROFESIONALES
DEL SECTOR

Especializacion y conocimiento de las pélizas y
clausulas son importantes, pero también lo son la
empatia y la escucha activa, dicen en el rubro, donde la
asesoria es parte integral del negocio. por cLaubia marin

| factor humano
seguird siendo
predominante.

Las mdaquinas, los
robots podrén reemplazar ciertos
procesos repetitivos, pero no

la capacidad analitica de las
personas”, dice Renato Lilien-
feld, vicepresidente del Colegio
de Corredores de Seguros &
Asesores Previsionales de Chile.Y
es que, en el rubro de los brokers
de seguros, la asesoria juega una
parte fundamental del negocio y,
para ello, *las competencias que
deben tener las personas para
asesorar a los clientes deben ir

\\

muchas més”, agrega Lilienfeld.
Se trata de un negocio de
confianza, en el que el desarrollo
humano y profesional es clave.
Para Rodrigo Hoyl, miembro del
Consejo Directivo del Centro de
Derecho de Seguros y profesor
de Derecho de Seguros de la U.
de los Andes, "a los asesores les
compete de modo especial abrir
horizontes sobre nuevas cobertu-
ras, aconsejar, proponer. Son una
pieza fundamental del desarrollo
econdémico de cada pais”.

Conocimiento del cliente
Lilienfeld detalla que la primera
y mds importante competencia

de seguros es el conocimiento
cabal de las lineas en que desea
desenvolverse. “*Nadie pide que
sea un experto en todos los
ramos, pero si desea especializar-
se, por ejemplo, en Incendio de
condominio, deberd tener claros
todos los requisitos y cldusulas de
las diferentes companias para
el adecuado asesoramiento
del cliente, tener conocimiento
cabal de deducibles, limites de
aseguramiento si cubre o no los
riesgos politicos, entre otros”.

“La claridad que debe tener

BROKERS Y CORREDORES DE SEGURDS a1

competencias
que deben
tener los
brokers de
seguros para
asesorar a los
clientes deben
irmas alla de

lo técnico.

lo suficientemente razonable
como para guiar al tenedor de
la pdliza no solo al momento de
la compra, sino también en cual-
quier momento en que el ase-
gurado tenga alguna inquietud
respecto de la cobertura”, acota
Leonardo Torres, académico del

Gestion y Sistemas de Informa-
cion de la Facultad de Economia
y Negocios de la U. de Chile.
Aunqgue Rodrigo Hoyl comenta
que la oferta de capacitaciéon
“no es demasiado amplia”,
Torres senala que la Comision
para el Mercado Financiero es la
enfidad que estipula las materias
para calificar como corredor
de seguros, asi como los centros
autorizados para impartirlas, que
son la Escuela de Seguros, el Co-
legio de Corredores de Seguros
A.G.y el Instituto de Estudios Ban-

mas allé de lo técnico: empatia,

escucha activa, proactividad, y carios Guillermo Subercaseaux.

que se requiere en un corredor el corredor de seguros ha de ser Departamento de Control de

PUBLIRREPIJRTAJE

Amwins Group Company

THB Chile se alinea con los cambios
del mercado de seguros

Entre las soluciones innovadores
destaca el Co-watch, que
permite registrar la trazabilidad
de las personas para mantener
la continuidad operacional.

Gentileza: VIGAIak

Los acontecimientos vividos dentro y
fuera de nuestro pais durante los Ultimos
dos afios han influido en la economia
mundial. En el caso de la industria de
Seguros y reaseguros, los cambios tienen
que ver con la forma de ser intermediada y
administrada, al igual que con su esencia,
porque hoy la incertidumbre prepandemia
debera transformarse en datos y proyec-

g
It THB Chile

ciones que permitan predecir y evitar
riesgos. En consecuencia, la integracion
disminuir la probabilidad de materializacion
de sus riesgos para mantener su continui-
dad operacional”, agrega Octavio Larrain.
Entre las innovaciones tecnoldgicas
de la compafiia se encuentra, también, la

entre otros riesgos”.
De la mano con lo anterior, THB Chile

de las tecnologias a través de Internet se son visualizados mediante un dashboard

presenta como un poderoso aliado. web, donde se obtiene la informacion

En ese contexto se inscribe una de las para rastrear un posible brote con sélo 3 realizard durante el segundo semestre el

mas recientes e innovadores soluciones clics, registrando un 95% de efectividad. lanzamiento de una nueva aplicacién que

desarrollada por VIGAlab SpA en alianza Pero hay mds, como enfatiza Octavio permitird hacer levantamientos de informa-

con THB Chile, como es el Co-watch, una Larrain, Vicepresidente de la compafiia: cién, monitoreo y control en tiempo real de pdliza de Cyber que se complementa con

solucién validada y orientada a la salud de  “En la linea del monitoreo a través del loT, los distintos riesgos identificados. “Tendre- un testeo constante de la vulnerabilidad de

las personas y que consiste en una pulse- estamos desarrollando otras alianzas que mos la gestién de riesgo al alcance de un ser atacado. Junto con ello, se compara la

ra inteligente que registra datos de tempe-  nos permitirdn monitorear a distancia, por smartphone, apoyando asi la gestién de seguridad con un score y un benchmark

ratura y contactos estrechos que luego ejemplo, posibles fugas y cortocircuitos, seguridad de nuestros clientes con el finde  universal, identificando posibles soluciones.
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