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RESUMEN

La presente investigacion aborda las caracteristicas del sector de seguros de vida
y retiro individual en la Argentina, el estado actual del mismo y su evolucién, asi
como las perspectivas que se encuentran en discusion por los diferentes actores
que lo conforman.

Asi se plantea en el presente la problemética de la industria a través de un
analisis conceptual para tratar de comprender la baja penetracion de mercado y la
falta de planes consistentes con una perspectiva de largo plazo.

En este sentido, luego de definir la problematica planteada, sus implicancias y las
comparaciones con lo que ocurre en otras regiones se presenta un marco de
andlisis cualitativo y cuantitativo de la situacion actual y consideraciones acerca
de la posibilidad de crecimiento en el contexto actual.

Cabe destacar que si bien se abordan los temas anteriormente mencionados
desde lo general a lo particular, se profundiza en los aspectos teoricos a fin de
proporcionar los fundamentos y herramientas tendientes a permitir determinar las
restricciones para el desarrollo de los seguros de vida individual de contratacion
voluntaria en la argentina y a la vez indagar sobre las caracteristicas y relaciones
de condicionamientos que tales limitantes ejercen sobre la evolucién del sector.
Se presentard de esta manera un analisis historico de la evolucién de los seguros
de vida y retiro en Latinoamérica y Argentina, realizando un analisis comparativo
de los paises integrantes de la region. Se plantea asimismo la problemética de la
region y se abordan temas como envejecimiento demografico.

A continuacion y siguiendo una linea descriptiva se avanza en la importancia de
los seguros de vida como funcién social, su impacto en el sistema econémico y
los beneficios para la poblacion.

Se presenta una descripcion de productos disponibles caracterizando las
diferentes formas de comercializacion.

Por dltimo dentro del marco tedrico se presentan distintas opiniones de
operadores del sector quienes describen sus perspectivas y analisis del estado
actual, en donde se plasman los distintos escenarios de evolucion de acuerdo a
su mirada.

Todo lo expuesto fue desarrollado siguiendo la linea del proyecto de la

Superintendencia de Seguros de la Nacion , PLANES Plan Nacional estratégico
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del Seguro 2012 — 2020 cuyo objetivo es mejorar la performance del sector de
seguros a través de un plan de accién de largo plazo que incluye no solo atender
cada ramo de seguros en particular, sino también aumentar los recursos
financieros que produce el sector del seguro, y reorientarlos hacia una mayor
inversion en la economia real, permitiendo financiar emprendimientos productivos
y de infraestructura, trabajar sobre aspecto de cultura aseguradora, y desarrollar
un sector del seguro mucho mas fortalecido, eficiente y orientado a brindar cada
vez mas beneficios a los usuarios y asegurados.

También se presenta un informe sobre encuesta realizada entre colaboradores
del sector que proponga una vision distinta a la presentada por los principales
referentes del sector, siendo esta de caracter confidencial, y relevando

informacion que fue desarrollada durante el analisis.
PALABRAS CLAVES

Prevision

v

v" Futuro
v Desafio
v

Compromiso

“El SEGURO DE VIDA fomenta la felicidad de la vida doméstica; proporciona a precio bajo una herencia al
pobre y ampara de un modo eficaz al rico contra los caprichos de la fortuna y la inestabilidad de las riquezas.”

Sarmiento

“Si me fuera posible, escribiria las palabras SEGURO DE VIDA en el umbral de cada hogar y en la frente de
cada hombre; tan convencido estoy de que el Seguro puede, a un costo moderado, librar a las familias de las
garras de catastrofes irreparables.”

Churchill

“El seguro sobre la vida crea la estabilidad en el mundo del trabajo, eleva su moral y recompensa los habitos

de economia y ahorro que son tan esenciales al bienestar de un pueblo como al de un individuo.”

Theodore Roosevelt
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1. INTRODUCCION

En nuestro pais parece ser que hablar de futuro es una utopia y quienes lideran
las organizaciones, a la luz de las coyunturas econdmicas que se han
desarrollado en la Argentina, no plantean escenarios que permitan a la poblacion
poder mirar mas alla del corto plazo. Esta situacion impacta directamente en la
falta de conciencia previsional que existe en nuestro pais lo que provoca falta de
previsibilidad a la hora de afrontar riesgos y particularmente en lo que respecta al
presente trabajo, baja cobertura personal ante eventualidades (muerte,
accidentes, enfermedades, invalidez) y casi nula previsibn destinada a la
cobertura de la vejez.

En este sentido en nuestro pais la contratacién de seguros de vida individual que
brindan las coberturas mencionadas en el parrafo anterior y principalmente
aguellos productos con componente de ahorro, disminuyo radicalmente luego de
la salida de la convertibilidad dado que hasta esa época no se discutia la
importancia financiera de la moneda en la que se efectuaban los contratos y
resultaba muy atractivo la contratacion en doélares. Contratos que desfavorecieron
a los asegurados, en algunos casos sin respeto a la moneda de contratacion,
contratos pesificados, compafiias que no soportaron la crisis y cerraron sus
puertas afectando a los asegurados, costos mas elevados y con coberturas
menores, entre otras situaciones, marcaron un punto de quiebre en la confianza

de los contratantes y que no logro revertirse sustancialmente hasta hoy.

Es por esto que luego de la crisis del 2002, comienzan a declinar los niveles de
produccion hasta un minimo en 2005. En los ultimos afios retoma un sendero de
crecimiento que, aunque paulatino, se manifiesta como constante. A lo largo del

presente trabajo se expondran algunas consideraciones al respecto.

Mas alla de lo expuesto se considera que, a pesar de los vaivenes de la economia
gue provocaron la situacion actual del sector, no se han tomado las riendas de un
segmento que tiene un potencial de desarrollo muy importante dado que existe
un importante “gap” previsional en la poblaciébn econémicamente activa que hace

que sea de suma importancia complementar las coberturas brindadas por el
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sistema previsional argentino que incluye tanto las coberturas que brinda el
estado como las que brindan las cajas previsionales profesionales.

La problematica que se plantea en la presente investigacion es la falta de
crecimiento sostenido del sector de seguros de vida y retiro individual.

Entonces la pregunta a formular es ¢ cual es la restriccion existente en el mercado
para el crecimiento sostenido del mismo?

Me propongo con el presente presentar un analisis del sector de seguros de vida
y retiro individual en Argentina, presentando un analisis historico y actual del
mismo, para luego, de manera especifica, poder evaluar las distintas variables
gue se consideran relevantes en el sector y poder abordar sobre la hipotesis que

se plantea.

La coyuntura econdémico social de nuestro pais juega un rol importante dado que
un analisis de prevision financiera individual de mediano y largo plazo necesita de
condiciones de estabilidad econémica. y como todos sabemos, en nuestro pais la
estabilidad econdémica no avanza mas alla del corto plazo, generando escenarios
de planificacién cargados de incertidumbre. En este sentido y acompafiando este
analisis, la inflacién y la falta de una politica monetaria sostenida en el tiempo
colabora para que la desconfianza prime en la contratacion de este tipo de

Servicios.

2. HIPOTESIS

La industria de seguros de vida y retiro individual no encuentra, luego de la salida
de la convertibilidad en 2002, un crecimiento sostenido dado los diversos factores
propios del sector pero considero que principalmente se encuentra afectado por la

falta de conciencia aseguradora y previsional.
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3. EI MERCADO DE SEGUROS DE PERSONAS

3.1. Los Seguros de Vida en América Latina

Problematica del Seguro de Vida en América Latina
Durante la presentacion de la Conferencia Hemisférica de Seguros Schmidt
Oscar (Jefe de region de América Latina Met Life) (2009) opina que existen
motivos importantes para explicar porque el crecimiento de Ameérica Latina ha
guedado rezagado en comparacién con el de otras regiones emergentes:

- Crisis recurrentes y falta de confianza en las instituciones financieras

- Baja cultura de ahorro

- Amplias coberturas de la seguridad social

- Amplio sector informal de la economia

- Falta de educacion financiera y cultura de seguros

- Disparidad de los ingresos
En la misma conferencia Agustin Gutiérrez de Munich Re agrego:

- Ingreso per cépita reducido en la region

- Distribucion polarizada del ingreso y la riqueza

- Crisis frecuentes en las economias

- Escasa creatividad para el desarrollo de productos

- Regulacién compleja y limitativa

- Escasos estimulos fiscales y subsidios limitados

Esperanza de vida y envejecimiento demografico

Pese a las diferencias entre paises, América Latina y el Caribe estan
experimentando un proceso de envejecimiento poblacional inexorable, con
importantes implicaciones para los gobiernos y a la sociedad en general. Asi lo
demuestra el analisis de los indicadores econémicos desde una perspectiva etaria

(segun los distintos grupos de edades que componen la poblacion).

Si bien el envejecimiento de las economias es un fendbmeno reciente, a mediano
plazo se convertira en el rasgo dominante de la mayoria de los paises del mundo.

Se define como envejecida a aquella economia en la que el consumo de las
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personas de 65 afios y mas supera el de los nifios y adolescentes (de 0 a 19
afios). El andlisis* de las CNT? permite estimar y proyectar el consumo de ambos
grupos etarios. Con base en datos obtenidos del proyecto mundial, hacia 2040 se
espera que haya 73 economias envejecidas en el mundo, entre ellas las de Brasil,
Uruguay, Chile, Costa Rica y Cuba. Esto tiene importantes implicaciones
econOmicas y fiscales, entre ellas un gran aumento del gasto en salud y un

incremento de la presion sobre los presupuestos gubernamentales.

Grafico 1. Penetracion del mercado de Seguros de Vida en América Latina

Penetracion del Seguro
y Distribucion del Ingreso

Coef. Gini Coef. Gini/
Indice
de Penetracion

Mexico 0,482 2,00
Japon 0,249 9,50 i
Australia 0,352 7,30 i
Canada 0,326 7.00 .
Alemania 0,283 6,60 :
Italia 0,360 5,90
Espana 0,327 5,40
Chile 0,520 4,00
Brasil 0,550 3,00 i
Argentina 0,500 2,50
Uruguay 0,462 1,70
Colombia 0,585 2,20
Ecuador 0,544 1,60
Peru 0,496 1,10
Estados Unidos 0,408 8,70
Francia 0,347 9,20

Fuente: Aguilera Veerdego, Manuel (2010) ,

La actividad aseguradora ha cobrado cierto dinamismo en los ultimos dos afos,
pero la region aun continda sumida en el subdesarrollo. Como indica el siguiente
cuadro, diversos indicadores del afio 2012 muestran que existe un potencial no

debidamente explotado.

! http://www.cepal.org/notas/74/EnFoco_2.html
2 . .
Cuentas Nacionales de Transferencias
3 https://www.mapfre.com/ccm/content/documentos/fundacion/cs-seguro/libros/Cuaderno-173-el-
seguro-de-vida-en-america-latina.pdf
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Grafico 2

Primas de aseguradoras en el mundo (2011y 2012)

Cuota % del Primas como % Primas
2011 2012 mercado sobre PIB propio Poblacion | promedio por
Region mundial (2012) habitante
Mill USS corrientes | Afo 2012 | Total | Vida | NO |Millonesde ),z 5017
vida | habitantes
Europa 1.625.442 1.535.176 33,28% 6,7 39 28 815 1.884
Estados Unidos | | 5/ 507 1303.416| 3021% | 80 36 44 349 3.993
+ Canada
Asia 202.208 218.625 4,74% 57 41 16 4.168 52
Américalatina | 455901 168737 3,66% 30 13 17 599 282
y el Caribe
Africa 47.007 49.888 1,08% 3,6 2,5 1,1 1.068 47
Oceania 46.775 45.448 0,99% 5,6 26 30 36 1.262

Fuente: elaboracion propia en base a datos de Swiss Re, FMI, The Economist Intelligence Unit, Oxford Economics, Institute for
International Finance y el Wiener Institut fir Internationale Wirtschaftsvergleiche.

El siguiente cuadro muestra el andlisis de la regidén analizado como ranking de

paises que poseen la mayor participaciéon de mercado de la region.
Grafico 3

Primas emitidas por seguros de vida en América Latina en 2012

Posician afio 2012 2011 2012 E‘T:;:ﬂ'::i:;’::d“
- - Pais
i"::{::‘; 'H:g"i:'r: Millones de USS corrientes Ao 2012
13 1 Brasil 40793 44784 62,35
28 2 México 10.086 10.844 15,10
35 3 Chile 5.579 6.134 B,54
38 & Argentina 2.578 3118 4,34
39 5 Colombia 2343 2754 3,83
47 6 Peri 1.237 1.394 1,94
57 7 Venezuela 376 493 0,69
66 3 Trinidad y Tobago 355 161 0,50
59 9 Jamaica 251 259 0,36
70 10 Panami 234 255 0,35
71 11 Ecuadar 231 255 0,35
73 12 Uruguay 221 235 033
20 13 Guatemala 122 125 0,17
B2 14 Rep. Dominicana 104 114 0,16
B4 15 Costa Rica 72 79 0,11
Otros paises 672 632 0,88
Amdérica Latina y el Caribe 65.255 71.832

Fuente: elaboracion propia en base a datos de Swiss Re, FMI, The Economist Intelligence Unit, Ouford Economics, Institute for
International Finance y el Wiener Institut fir Internationale Wirtschaftsvergleiche.
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3.2 Los seguros de vida en Argentina

Historia

El seguro de vida en argentina comenzo6 a desarrollarse fuertemente a partir de
1865, solo se conoce que antiguamente se comercializaban seguros a través de
viajantes o agentes de compaiiias extranjeros no instaladas en el pais. No existe
constancia de cuando se expidio la primera poéliza de seguro de vida, porque al
desaparecer descapitalizadas las compafiias también lo hicieron sus archivos.

En 1882 se celebrdé la primera tabla de mortalidad mediante informacion
recopilada por el gobierno.

En 1894 se suscribio el acta de Fundacion del Comité de Aseguradores
Argentinos.

Durante el gobierno de Perdén, en 1947, se nacionalizo parcialmente la actividad
reaseguradora mediante la fundacion del Instituto Mixto Argentino de Reaseguros
IMAR, el cual se convirti6 méas tarde en monopolio estatal de reaseguros bajo la
razon social de Instituto Nacional de Reaseguro INDER, cuya liquidacion se
produjo a comienzos de los "90. En el ambito legal la legislacién “Ad hoc” sobre el
contrato de seguros se produjo en 1967 dictdndose en 1973 la ley sobre
empresas de seguros y su fiscalizacion.

El hito en la historia del seguro de vida argentino fue en el afilo 1994 al instaurarse
mediante la ley 24241 el nuevo Sistema Integrado de Jubilaciones y Pensiones
(SIJP) en 1993 y 1994. En esta forma, Argentina realizo una reforma menos
radical de su sistema publico de pensiones con dos objetivos fundamentales:
“evitar la gran dispersion de regimenes de prevision existente y estabilizar al
sistema en vista de la que ya, en 1994, preocupante relacion entre cotizantes y
jubilados en el régimen publico era 2:1 y a que la “deuda pensional” implicita
habia sido estimada para el periodo 1990- 2030 en un 305% del PBI

Se trataba de un sistema multipilar con un pilar de prestacion definida financiado
mediante el mecanismo de reparto y compuesto por un elemento solidario y otro
de reconocimiento de aportes anteriores, correspondiéndole su gestion a la
Administracion Nacional de Seguridad Social (ANSES) y otro pilar de

capitalizacion individual y de aportacion definida, gestionado por las
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Administradoras de Fondos, Jubilaciones y pensiones (AFJP), instituciones
privadas con fines de lucro.

Las AFJP ademas de administrar los fondos de los que optaron por un régimen de
capitalizacion debian contratar un seguro colectivo de vida para cubrir riesgos de
muerte (pensiones de viudedad y orfandad) asi como los de invalidez. A través
del seguro previsional se garantiza que los afiliados que fallezcan o se invaliden
con anterioridad a su jubilacion cuenten con los fondos necesarios para garantizar
las prestaciones establecidas por la ley para las contingencias

Los seguros de retiro comenzaron a funcionar a partir de 1987 segun la resolucién
19106 emitida por la Superintendencia de Seguros de la Nacion. Se trataba de un
seguro de personas, mas concretamente de vida, cuyo principal objetivo es
generar ahorro individual o colectivo destinado a otorgar al tomador de la péliza, o
a quien este disponga, una renta vitalicia al momento de retiro 0 muerte.

Tales seguros son de cardcter voluntario y de condiciones contractuales y primas
pactadas libremente entre las partes a través de una poliza de seguro. El tomador
realiza uno o mas aportes durante el tiempo que decida, y en cualquier momento
tiene la opcion de realizar rescates parciales, rescates totales u obtener una renta
vitalicia hasta su muerte pagada por la compafia emisora de la péliza.

Los seguros de retiro eran competencia y complemento de las AFJP. A
continuacion se muestra en el grafico 2 como se relacionaban las AFJP con los

Seguros de Retiro.

Grafico 4. Relacion entre AFJP y Seguros de Retiro

Seguros de

SIJP

Aportes coercitivos y
voluntarios

_____ |

Periodo : AFJP
de 1 Cuentade |
ahorro I Capitalizacion |

Indvidual 1

Al final de la vida
laboral el trabajador

tiene 2 opciones

Periodo 1= EFJ-P- 3 \-—J

de I 1
renta 1 Retiro ]
| programado o
| fraccionario

Retiro

Aportes voluntarios

: Cia Segurode 1
1 Retiro :
[

1
1 Pdliza de seguro de retiro

Retiro

Cia Seguro de Retiro -

Renta
Vitalicia Vitalicia

1
1
1 Renta
1
1 Previsional
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A pesar de lo expuesto y las bondades que proponia el sistema en su concepcion,
tuvo poca vida. En Diciembre de 2008 entro en vigor la LEY 26.425 mediante la
cual se creo6 el Sistema Integrado Previsional Argentino (SIPA) en sustitucion al
anterior sistema y se elimino el sistema de capitalizacion privado, absorbido y
sustituido por el régimen de reparto.

El cambio del marco legal asenté un duro golpe a una parte muy importante del

incipiente y promisorio mercado de seguros de vida.

Evolucién del mercado de seguros de Vida individual y Retiro

Se presenta a continuacion un andlisis cuantitativo de la evolucion del mercado de
seguros de vida y retiro individual en base a la informacién provista por la
Superintendencia de Seguros de la Nacién en su comunicacion N° 4466.

El analisis muestra le evolucion del mercado de seguros de vida y retiro en
comparacion con la evolucion del gran universo que conforman los Seguros de

Dafnos Patrimoniales.

Grafico 5. Evolucion porcentual del mercado de seguros segun distintas ramas

EVOLUCION 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014

Seguros de

Dafos
Patrimoniales 13% 26% 25% 32% 26% 25% 35% 31% 37% 35%

VidaIndividual | 5000|2806 |31 |21% |19% |29% |35% |12% |25% |47%

Retiro Individual |-51% |-20% |2% 57% [-19% |4% 10% |39% |[3% 46%

Los valores relevados se encuentran expresados a valores corrientes

Fuente: Informe mercado Comunicacion n° 4466 SSN. Disponible en ANEXO 1

Del cuadro presentado surge que el mercado de Seguros de dafios patrimoniales
ha mantenido cierta regularidad en su evolucion a los largo de estos ultimos diez
afios, cosa que no ha sucedido con los Seguros de Vida y Retiro.

La volatilidad en la evolucién del mercado de retiro individual hace inviable un
analisis puramente objetivo sobre las causas de tales variaciones. La decadencia
del sector post convertibilidad y su eventual recupero hacia el 2008,
evidentemente fue impactado por la crisis financiera del 2008 y vuelve a dar un

vuelco importante. Esto da cuentas que es un segmento altamente influenciado
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por las coyunturas economicas y probablemente la falta de conciencia
aseguradora aporta a la baja en las primas que se provoca en momentos de
crisis.

Respecto a la rama de Seguros de Vida Individual parece acompafar el
desenvolvimiento de la economia en general dado que su evolucién se parece
mas a la de los Seguros Patrimoniales. Asi mismo cabe descartar que muchos de
los productos de vida individual estan valuados en dolares y dada la devaluacion
que viene operando desde el afio 2009 y eso impacta en la mejora en la
performance del sector, condicionada l6gicamente por la evolucién del dolar. No
se cuenta con la discriminacién de prima de contratos valuados en ddlares lo que
daria un panorama aun mas claro sobre la evolucion real del sector.

Importancia de los seguros de vida y retiro en la industria aseguradora

A continuacién se expone un cuadro que refleja la participacién en la industria de
seguros de los seguros de vida y retiro en comparacion con los seguros

patrimoniales

Grafico 6. Participacion porcentual Seguros de Vida y Retiro en relacion a los Seguros Patrimoniales

Primas por
ramo /Primas 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

totales

2014

Seguros de
Dafios
Patrimoniales | 68,3% | 64,3% | 68,2% 68,2% 712% | 77,5% | 80,1% | 80,2% | 79,5%

80,1%

Vida
Individual 3,7% 2,5% 2,6% 2,8% 2,6% 2, 7% 2,9% 2,9% 2,5%

2,3%

Retiro
Individual 0,8% 0,3% 0,2% 0,2% 0,2% 0,2% 0,1% 0,1% 0,1%

0,1%

Los valores relevados se encuentran expresados a valores corrientes

4
Fuente: Informe mercado Comunicacion n° 4466 SSN. Disponible en ANEXO 1

A la luz de la informacion expuesta en el cuadro que antecede, queda expuesto
gue no ha habido modificaciones sustanciales en la participacion de relativa de

cada ramo en relacion a las primas totales emitidas.

4 http://www.ssn.gov.ar/
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En este punto cabe mencionar y mostrar un analisis detallado a nivel regional de
la participacién de mercado de la rama de seguros de vida en comparacion con

los seguros de no vida.

Grafico 7. Analisis comparativo regional sobre participacion seguros de vida sobre seguros de no vida

Cuota %o del Cuota ‘!:jdel Primas como % Pr1ma§ Participacion sobre
Posicidén afo 2012 2011 2012 mercado ml:": o sobre PIB propio Poblacion | PPO™ME00 | o) total de primas de
mundial tna- (2012) por cada pais
Pais americann hahitanie
Ranking | Ranking Mitlones de AR02012 | ARo2012 | Toral | vida | MO | MILde | uaia013 | vida | Howida
mundial | regional UAS corrientes vida hab.
13 1 Brasil T8.656 82267 1,78% 48.8% 37 20 17 199 £13 54.4% 45,6%
7 2 México 23863 23982 0,52% 14,2% 200 09 11 166 Lk 45,2% 54,8%
33 3 Argentina 12.759 15.458 0.34% 9.2% 33 o7 26 41 77 20,2% T9.8%
35 4 Venezuela 10.807 14163 0.31% 8.4% 37 01 3.6 30 £T2 3.59% 96,5%
39 5 Chile 9671 10491 0,23% 6,2% 40 23 17 17 617 58.5% 41,5%
41 & Colombia 7620 8.879 0,19%% 55% 2 0.8 16 48 185 31.0% 69,0%
51 7 Pend 2619 2997 0,06%% 1.8% 15 07 08 30 108 46,5% 53,5%
62 8 Ecuador 1337 1.485 0,039 0.9% 18 03 15 15 99 17.2% 82.8%
&9 9 Panama 11053 1.139 0,02% 0,7% 32 07 15 & 285 22.4% T7.6%
73 L] Uruguay 913 973 o02% 0,6% 20 05 15 3 324 24,2% T5.8%
75 11 Trinidady | gz 952 0.02% 0.6% 43 | e |27 1 952 37.9% | 621%
Tobago
76 12 Costa Rica B2z 296 o02% 0,.5% 20 0,2 18 5 179 B8.7% 91,3%
79 13 | Replblica | o5, 746 0,029 D.4% 13 | 02 |11| 10 75 153% | 847%
Dominicana
a0 1& Jamaica 620 701 0,02% 0,4% 47 17 3.0 3 134 36.9% 63,1%
ar 15 Guatemnala 600 613 001%% 0.4% 1.2 02 10 15 41 20.2% 79,8%
;‘i';';i 3165 | 2.993 0.06% 1.8% sd | sd |sa | 12 249 1% | 789%
AMETca
Latinayel | 155203 | 1488.735 3.66% 10:0,0% 30 13 17 599 282 42,6% 57.4%
Caribe

Fuente: elaboracién propia en base a datos de Swiss Re, FMI, The Economist Intelligence Unit, Oxford Economics, Institute

for International Finance y el Wiener Institut fur Internationale Wirtschaftsvergleiche.

Complementariamente al andlisis efectuado sobre el segmento de Seguros de
Vida y Retiro se presenta apéndice del documento PLANES emitido por la SSN
en relacion a la situaciéon del sector de seguros en general que son replicables al

segmento analizado.

Contexto social y macroeconémico® El desarrollo del sector registrado en los
altimos afos estéa relacionado con el proceso de crecimiento de la economia. Los
incrementos en los niveles de actividad econ6mica posibilitaron la recuperacion

del sector, con un significativo crecimiento en el volumen de produccion.

*http://www.ssn.gov.ar/Storage/planes/biblioteca.htmi#13
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La recuperacién de las actividades industriales y el proceso de aumento del
empleo y del nivel de formalizacion laboral, junto con la dinamica propia del sector
agropecuario, dieron un fuerte impulso al desarrollo y crecimiento de los seguros
patrimoniales y de riesgos del trabajo. No obstante, por distintos factores, la
penetracion del seguro en Argentina continda siendo inferior a la de otros paises

de la region y a la de paises con mayor desarrollo.

La situacion del sector seguros considerada para el periodo base podria estar
descripta por los siguientes puntos. Es importante destacar que estos puntos
contemplan algunas cuestiones generales, que podrian no resultar aplicables, por

ejemplo, a ramos de seguros o entidades consideradas en forma particular.

» El sector tiene resultado técnico negativo. Si bien el resultado técnico por
ramo es heterogéneo, en su conjunto es negativo.

» Existen algunas opiniones negativas sobre el nivel de solvencia dinamica
del sistema. Por ejemplo, sobre el nivel de suficiencia de las reservas.

» Los gastos para el funcionamiento del sistema podrian ser considerados
como ‘elevados’. La existencia de un alto nivel de gastos genera la salida
de recursos del sistema y atenta muchas veces contra la posibilidad de
generar resultados técnicos positivos y de mejorar el nivel de las
prestaciones que otorga el sistema.

» El sector seguros es bastante dependiente del capital del sector seguros
externo por los programas de reaseguro, lo que genera debilidades por la
salida de recursos y por las fluctuaciones de las variables externas.

» El sector de seguros con componente de ahorro (retiro, productos de vida
individual) no parece estar cumpliendo con sus objetivos.

* No obstante, se ha registrado en los ultimos afios un aumento en la
relacion primas / producto considerando seguros patrimoniales y vida
colectivo, sin considerar los cambios estructurales del sistema (seguros de

retiro, ramo vida previsional).
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GRAFICO 8. Compafiias — Ranking

VIDA 6 % Valores expresados en
INDIVIDUAL pesos argentinos
1 ZURICH LIFE 25,20 742.453.333
2 PRUDENTIAL 14,72 433.643.660
3 HSBC VIDA 10,64 313.459.765
4 LIDERAR 7,14 210.515.991
5 METLIFE SEG. DE VIDA 5,59 164.639.727
6 ASEG. FEDERAL ARG. 5,11 150.465.511
7 FEDERACION PATRONAL 4,92 144.939.513
8 PARANA 4,40 129.561.638
9 ORBIS 4,05 119.217.464
10 PROVINCIA VIDA 4,03 118.689.013
11 BINARIA VIDA 4,02 118.593.887
12 EQUITATIVA DEL PLATA 2,71 79.776.398
13 SMG LIFE 1,98 58.223.649
14 CNP ASSURANCES 1,70 50.159.088
15 GALICIA SEGUROS 0,92 27.041.117
16 ALLIANZ ARGENTINA 0,59 17.465.536
17 SMSV SEGUROS 0,52 15.253.962
18 ZURICH ARGENTINA 0,46 13.591.926
19 TRES PROVINCIAS 0,19 5.677.763
20 PIEVE SEGUROS 0,19 5.617.622
21 NACION SEGUROS 0,19 5.562.229
22 INSTITUTO SALTA VIDA 0,18 5.195.959
23 SEGUNDA PERSONAS 0,18 5.194.905
24 MAPFRE VIDA 0,11 3.302.371
25 SAN CRISTOBAL 0,10 2.969.559
26 CAJA SEGUROS 0,07 2.101.838
27 SEGUROS RIVADAVIA 0,03 941.088
28 MERCANTIL ANDINA 0,02 487.410
29 HOLANDO SUDAMERICANA 0,01 379.193
30 RIO URUGUAY 0,01 245.914
31 SANCOR 0,01 198.818
32 SAN CRISTOBAL RETIRO 0,01 186.037
33 INST.ASEG.MERCANTIL 0,00 145.570
34 ASSURANT ARGENTINA 0,00 144.762
35 GENERALI ARGENTINA 0,00 107.452
36 BERKLEY INTERNATIONAL 0,00 106.643
37 INST.PROV.ENTRE RIOS 0,00 78.851
38 HDI SEGUROS 0,00 58.914
39 HAMBURGO 0,00 53.706
40 SEGUROMETAL 0,00 52.271
41 BOSTON 0,00 41.562
42 VICTORIA 0,00 22.560
43 CAJA PREV.SEG.MED.PBA 0,00 18.225
44 PLENARIA VIDA 0,00 17.764
45 METLIFE RETIRO 0,00 14.289
46 NATIVA 0,00 1.581
66 RSA GROUP 0,00 (30.094)
TOTAL DEL RAMO 100,00 2.946.585.940

® Fuente: http://www.revistaestrategas.com.ar/ranking-de-seguros.php
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- % Valores expresadqs en

RETIRO INDIVIDUAL pesos argentinos
1 SAN CRISTOBAL RETIRO 33,77 28.036.599
2 SEGUNDA RETIRO 27,60 22.915.604
3 BINARIA RETIRO 15,64 12.981.257
4 ORIGENES RETIRO 7,39 6.131.179
5 HSBC RETIRO 6,32 5.243.608
6 NACION RETIRO 4,89 4.061.864
7 METLIFE RETIRO 3,37 2.798.576
8 FED. PATRONAL RETIRO 0,48 395.794
9 INST.E.RIOS RETIRO 0,18 150.388
10 CREDICOOP RETIRO 0,13 109.224
11 ESTRELLA RETIRO 0,12 99.725
12 GALICIA RETIRO 0,10 81.307
13 SMG RETIRO 0,01 8.894
TOTAL DEL RAMO 100,00 83.014.019

HSBC 4X» Seguros

zu%cm @ Prudential

Metlife

BINARIA

SEGUROS DE VIDA

RETIRO

_ San Cristobal Q

’ Fuente: http://www.revistaestrategas.com.ar/ranking-de-seguros.php
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4. L.OS SEGUROS DE VIDA'Y RETIRO

4.1 Importancia y funcion social del seguro de Vida

Segun el Lic. Juan Santiago Fraschina Vice Superintendente de Seguros de la

Nacion:

“Bien sabemos que el seguro es una institucion econdémica que define un sistema
de prevision social colectivo, que tiene como objetivo brindar una proteccion
contra posibles infortunios en la realizacion de actividades sociales y econémicas.

Por lo tanto, el seguro claramente posee una funcion social explicita

Y por ello que estamos convenidos que el desarrollo del sector esta
necesariamente asociado al progreso de la sociedad en su conjunto. El sector del
seguro sOlo puede desarrollarse en forma sustentable, al igual que otros sectores,
en el marco de un proceso inclusivo de progreso social.” (SSN - Superintendencia
de Seguros de la Nacion, 2013) ®

La proteccion y el desarrollo del ahorro dentro del ambito familiar y sus
derivaciones economicas implica: mayor nivel de previsién de la sociedad, mejor
funcionamiento del acceso al crédito y amplitud del desarrollo del mercado de
capitales (a través de la demanda de instrumentos de inversion de mas largo
plazo), denotan la importancia que los Seguros de Vida y Retiro adquieren para la
sociedad.

Una gran parte del espectro de los seguros de vida se focalizan en productos con
una orientacién plena a la proteccion del asegurado y su grupo familiar, quedando
comprendidos dentro de ellos: el seguro colectivo de vida, algunos seguros de
vida individuales, como el temporario anual renovable, los seguros de sepelio
(individuales y colectivos) y los seguros de salud. El seguro de accidentes
personales queda comprendido dentro del mismo enfoque, pero formando parte
de un segmento distinto al de los seguros de vida.

® http://www.ssn.gov.ar/Storage/planes/biblioteca.html#13
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Los Seguros de Vida brindan a quienes los toman, la proteccién de las personas
gue tienen a su cargo, garantizando a las mismas un nivel de calidad de vida
acorde con el monto del seguro. Esto se debe a que el propdsito basico del

Seguro de Vida es otorgar una indemnizacion a los beneficiarios o herederos

legales en caso de fallecimiento del Asegurado.

Este beneficio consiste en una suma de dinero llamada Capital Asegurado que
puede pagarse de una sola vez o bien en forma de una renta financiera. Los
destinatarios de esta suma de dinero son los beneficiarios designados en la
poliza. Estos pueden ser los familiares del Asegurado, sus socios, Sus
acreedores, etc. Para determinar qué tipo de Seguro de Vida se necesita contratar
se deben analizar las necesidades de la familia, en caso de fallecimiento de quien

genera los ingresos del hogar.

De esta forma, el Seguro de Vida y/o el Seguro de Vida con Ahorro tienen por
objeto:
- Proveer ingresos al cdnyuge e hijos por un plazo determinado
- Proveer ingresos para la educacion de los hijos
- Cancelar saldos de deuda (hipotecarios, prendarios, crediticias o
personales)
- Pagar deudas del Asegurado, tal como servicios médicos, funebres, etc.

- Proveer un fondo para una futura jubilacién

En definitiva, el Seguro de Vida da una seguridad economica a los beneficiarios
cuya estabilidad financiera puede verse amenazada ante la muerte del

Asegurado.

4.2 Caracteristicas v clasificacion de los Sequros de Vida

Clasificacion de los seguros de vida

Los Seguros de Vida se pueden clasificar en funcion de:

v" Su Duracion : Seguros Temporarios (la cobertura sélo se otorga durante
un determinado plazo de tiempo preestablecido en la pdéliza) o Seguros de

Vida Entera (se cubre la muerte del Asegurado durante toda su vida).
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v' El Tipo de Primas : A Prima Nivelada (la prima es constante durante el
plazo de pago de primas) y A Prima de Riesgo (la prima aumenta cada
afo en funcién a la edad del Asegurado).

v" La Cantidad de Asegurados cubiertos en la Pdliza : Seguros
Individuales (se cubre a un soOlo Asegurado); Seguros Colectivos (se
cubre en forma independiente y con una sola péliza, a un determinado
namero de personas); Seguros de Varias Cabezas (cubren a mas de un
Asegurado pero se establece que la suma asegurada se abonara en caso

de que fallezca el primero o el dltimo del grupo de Asegurados).

Cada persona elegira el seguro en funcién de sus necesidades y particularidades
(edad, género, salud, ocupacién, ingresos, etc.). Existe un seguro para cada

necesidad y caracteristicas:

Tipo de Seguros Individuales

v" Sequro Temporario: EI Capital se paga después de la muerte del

Asegurado si ésta ocurre dentro del plazo convenido para la duracién del
seguro. Si la persona sobrevive al final del contrato, queda cancelado el
seguro y a favor del Asegurador las primas pagadas. Este seguro tiene la
desventaja de que no es usual que otorguen cobertura a edades
avanzadas. Posee una gran variedad de planes diferentes (Renovable
Anualmente, Temporario por un numero determinado de afios, Decreciente,
Creciente, Con devolucion de Primas; Educacionales, etc.

v' Seguro de Vida Entera: Provee de cobertura al Asegurado durante toda su

vida, y la prima es pagadera mientras vive.

v' Seguro de Vida Pagos Limitados: Las primas se pagaran durante un

numero determinado de afios, siendo en consecuencia mas elevadas que
en el caso anterior.

v" Vida Universal: Esta orientado al ahorro. Se lo comercializa proponiendo al

Asegurable disponer de un ahorro a la edad de jubilacion, o para otros fines
especificos (pagar los estudios de un hijo, etc.). La ventaja de este tipo de

seguros es la flexibilidad de pago de las primas.
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v" Sequro Dotal: Provee el pago del Capital Asegurado a los beneficiarios en

caso de fallecimiento dentro del periodo cubierto por la pdéliza. En caso de
gue el Asegurado alcance con vida el fin del periodo de cobertura, se le
abona un Capital Asegurado que sera menor o igual al estipulado en caso
de muerte. Tiene en parte finalidad de ahorro (para pagar la educacion de
los hijos, obtener una jubilacion adicional, etc.).

v' Planes Senior: Ofrecen cobertura de muerte a personas mayores de 60 o

65 afnos.

v' Planes de Aceptacion Garantizada: Son planes que otorgan la misma

cobertura que los planes de vida entera excepto durante los primeros afios
(generalmente los dos primeros), en los cuales se cubre Unicamente la
muerte por accidente. Son comercializados a través de la venta masiva,
generalmente por telemarketing, no efectudndose una declaracion jurada
de salud por parte del Asegurado.

v' Seguros de Varias Cabezas: Se ofrecen para matrimonios y para socios de

una empresa. La cobertura consiste en el pago del Capital Asegurado

cuando fallece el primero o el ultimo de los Asegurados.

Clausulas Adicionales

Al momento de contratar una poliza de Seguro de Vida, la compafia puede
ofrecer al Asegurado ciertos beneficios, suplementarios o adicionales. La
incorporacion de una clausula adicional implica un costo extra, por encima de la
prima del seguro principal, y puede requerir que el Asegurado presente distintas

pruebas de asegurabilidad.

Las Clausulas Adicionales mas comunes son: de Accidentes (Indemnizacion por
Muerte Accidental, Indemnizacion por Pérdidas Parciales por Accidente); de
Invalidez (Total y Permanente, Exencidon del Pago de Primas por Invalidez Total y
Permanente), Clausulas de Salud (Trasplantes, Intervenciones quirdrgicas / no
quirargicas, Enfermedades Graves, SIDA, Alta Complejidad Médica, Protesis,
Hemodialisis por Insuficiencia Renal Crénica Ambulatoria, Renta Diaria por
Internacién); Clausulas Varias (de Coényuges y de Coényuges e Hijos, Hijo
Péstumo, Desempleo).
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Beneficios Adicionales

Los seguros pueden otorgar beneficios adicionales que no implican el pago de
una prima extra por parte del Asegurado. Los principales son: Participacion de

Utilidades y de Intereses Excedentes.

La Solicitud de Seguro

Para contratar una pdliza de un Seguro de Vida, el Asegurado debe completar un
formulario denominado "Solicitud del Seguro ", que requiere informacion personal
y médica, y el tipo de pdliza y el monto del Capital Asegurado que se quiere
contratar. La Compainiia utiliza ésta informacion para determinar si emitir4 la poliza
0 no, por lo tanto, es importante que se contesten todas las preguntas, completa y
honradamente, de lo contrario la cobertura puede ser afectada. Cuando la péliza
es emitida, la solicitud se convierte en parte de la misma y, cualquier informacion
errbnea que se haya hecho puede resultar en la disminucion del Capital

Asegurado, de la cobertura, en la rescision o la nulidad de la poliza.

La Seleccion del Riesgo

La decisién de la Compafia de asegurar la vida de un Asegurado se basa en la
solicitud, el examen médico (si es requerido), declaraciones del médico de la
persona y cuestionarios especiales. Si una Aseguradora determina que el
Asegurable tiene un riesgo de muerte mayor a lo normal, su cobertura se
considera un riesgo agravado, lo que significa que la prima serd mayor que la de

una prima normal o estandar.

Esta clasificacion “subestandar” puede variar de una compafia a otra, siendo otra
razon para comparar al comprar Seguros de Vida. Una vez contratado el seguro,
se debe tener en cuenta que en las pdlizas de Seguros de Vida deben estar
especificados los casos en que el Asegurado debe denunciar los casos de la
agravacion del riesgo. Si no lo hace, la Compafia puede rescindir el contrato.
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Sobre los Beneficiarios

Es conveniente que:

- El Beneficiario sepa el tipo de pdliza que el Asegurado tiene, cualquier
cambio que éste haga y donde mantiene guardada la misma.

- El Asegurado nombre un beneficiario adicional (secundario) en caso de
gue el Beneficiario primario muera antes que él.

- El Asegurado seleccione cuidadosamente la opcion de liquidacién del
Capital Asegurado, la cual determinara el método por el cual la Compafia

pague el beneficio (pago unico, en cuotas, etc.).

No es necesario obtener los servicios de un abogado o pagarle a ninguna persona
para hacer un reclamo por una péliza de seguro. Simplemente, se debe
comunicar con el productor o Compafiia de Seguros. En caso de dudas o

inconvenientes, comunicarse con la SSN.

El beneficiario tiene un afio, contado desde que conoce la existencia del siniestro,
para reclamar la indemnizacion, pero en ningun caso excedera los tres afos,

contados desde la ocurrencia del siniestro. Pasado ese plazo, el seguro prescribe.

Puntos a tener en cuenta cuando se contrata un Seguro de Vida

- Inicio v fin de cobertura: En el frente de Péliza debe estar claramente

especificado el inicio y el fin de vigencia de la Péliza.

- Renovacion de la Pdliza: ElI Asegurable debera tener presente que,

cuando la cobertura del seguro finalice a una edad avanzada (mayor a 60
afos), le serd muy dificil renovar o contratar un nuevo seguro (segun el
plan elegido).

- Capital Asequrado: El Asegurado debe tener en cuenta si existe alguna

reduccion de Capital a una determinada edad o por causas especificadas.
- Clausulas Adicionales: Se debe tener en cuenta el Capital Asegurado,

hasta qué edad lo cubre y cual es el costo de las mismas.
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- Carencias _y/o Franquicias: El Asegurable debera tener en cuenta si

existen estipuladas en la pdliza y si las mismas se adecuan a sus
necesidades.

- Sequros de Vida con Ahorro: Se debe tener en cuenta la tasa a la que se

efectla la proyeccion del Capital acumulable.
- Pdlizas y Certificados: En los Seguros de Vida Individuales, la Compafiia

estd obligada a entregar la Podliza al Asegurado. En los Seguros
Colectivos, se le otorga a cada Asegurado un Certificado individual de
cobertura mientras que la poéliza es entregada al Tomador/Contratante.

- Pago del beneficio: El beneficio del seguro debera ser abonado por la

Compaiiia dentro de los 15 dias de presentadas las pruebas requeridas.

- Persona aseqgurada: El seguro se puede celebrar sobre la vida del

Contratante o de un tercero. En este Ultimo caso se requiere el
consentimiento por escrito del tercero o de su representante legal si fuera

incapaz.

Los seguros de vida con ahorro y los seguros de retiro

El seguro de vida es el instrumento mas eficiente para reducir la incertidumbre
econdmica ante este tipo de situaciones impredecibles, ya que permite que los
beneficiarios del mismo puedan vivir de forma estable, manteniendo su nivel de
gastos habitual.

En algunos tipos especificos del Seguro de Personas adquiere relevancia la
funcién de promover el ahorro complementando la necesidad de proteccion. En
estos productos, a diferencia de los planes tradicionales con constitucion de
reservas, el componente de ahorro se hace mas explicito para el asegurado, ya

sea a traves de la propiedad de una cuenta individual o de un fondo de primas.

El seguro de vida con ahorro:

Bajo esta estructura de producto se destina una fraccién de la prima a la

proteccion (cobertura en caso de fallecimiento, invalidez, accidentes,
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etcétera) y la fraccidn restante a la acumulacion de un capital, cuya principal
finalidad, aunque no la Unica, consiste en prever las contingencias de
sobrevivencia, ya sea a traves de la entrega del capital acumulado.

En este tipo de productos, el asegurado consigue una doble proteccion: para
su familia (en caso de fallecimiento) y para su futuro (mediante la
constitucién de un capital).

El seguro de retiro:

El seguro de retiro es una herramienta que parte de un esquema de ahorro
sustentado en la capitalizacion financiera de las primas pagadas por el
asegurado. La adopcion de un esquema de capitalizacion de estricto corte
financiero durante la fase de acumulacion origina que, frente a la
contingencia de fallecimiento del afiliado durante dicha etapa, el asegurador
debe restituir a los beneficiarios el saldo acumulado. También puede
acceder a retiros parciales o totales del importe acumulado.

Alcanzada la edad de retiro o al momento que el asegurado lo decida podra
optar por el retiro del capital acumulado o bien por adquirir con el mismo
proteccion frente al riesgo de sobrevivencia, a través de la compra de una
renta vitalicia en sus diversos tipos de modalidades (normales o con periodo
de pago garantizado, temporarias o ilimitadas, individuales o extensivas). En
lo referente a Rentas Vitalicias Previsionales, luego de la salida de las AFJP
en 2008, la oferente de este tipo de servicio se vio afectada dado que se

disolvieron comercialmente las compariias que los prestaban.

Tanto el seguro de vida con ahorro como el seguro de retiro son esquemas
que combinan proteccion y ahorro. Sin embargo, podria destacarse que
mientras en el seguro de retiro el eje es el ahorro, siendo la protecciéon una
clausula optativa, en el seguro de vida con ahorro el eje es la proteccion, no
obstante incorporar componentes de ahorro.

Como consecuencia de ello, a través de estos productos el asegurador
adquiere, junto con su tradicional rol de proporcionar proteccién o cobertura,
el de posicionarse dentro del mercado de capitales. Asimismo, estos

instrumentos cuentan con el atractivo de contemplar un mayor plazo de
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duracion promedio de sus pasivos, circunstancia que en pos de un mejor
calce de inversiones lo llevan a la demanda de activos de inversion de larga
duracion, desarrollandose asi una interesante sinergia (o circulo virtuoso)
dentro del mercado de capitales (bonos de infraestructura, hipotecas,

etcétera) tendientes a prolongar el plazo o duracion de dichos instrumentos
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5. PERSPECTIVAS DEL MERCADO

Coinciden las innumerables publicaciones sobre las perspectivas del mercado de
Seguros de Vida y Retiro que el mercado tiene un enorme potencial de desarrollo
dada su escasa penetracion de mercado en Argentina en relacion con otros
paises de América Latina y mas aln comparado con paises de Europa y América
del Norte.

Los temas destacados en todas las publicaciones son: Conciencia aseguradora,

Incentivos fiscales, inestabilidad econdmica, largo plazo, inflacion, entre otras.

Se coincide en resaltar que para el desarrollo del sector es importante abordar
todos estos temas para brindar soluciones a los clientes a través de fuerzas de

ventas especializadas.

A continuacion se presentan dos articulos referentes al tema abordado en el
presente capitulo que reflejan la opinion de la mayoria de los referentes del
sector.

5.1 Perspectivas para Sequros de Vida: la vision de los operadores
(SEGURO, 2015)

Se debe destacar que dentro de todos los seguros de personas, el segmento
Individual fue el de mayor incremento en el ejercicio 2013-2014, con un alza del
46,6%, que no soélo estuvo 12 p.p. por encima de promedio del mercado
asegurador, sino que casi duplicé a la tasa de crecimiento del ejercicio anterior
(habia sido del 25%)).

Pensando en el futuro del ramo, hablar de previsibilidad y largo plazo, si bien
parece dificil en Argentina, resultan ser variables medulares a la hora de pensar

en el desarrollo de este tipo de coberturas.

? http://issuu.com/alejandrolovagnini/docs/anuario 2015?e=10544346/11054141
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Nos esperan grandes desafios durante el 2015, teniendo en cuenta que en Vida
Individual todavia muchas personas no se encuentran aseguradas o bien estan
sub-aseguradas”, sefala Mauricio Zanatta, Presidente y CEO de Prudential

Seguros.®

Segun explica Diego Miceli, Gerente Comercial y Marketing de CNP Assurances,
las expectativas para el ejercicio 2014-2015 son muy buenas, aunque aclara que
una de las principales preocupaciones del canal comercial es saber qué va a
suceder con el tipo de cambio y sobre cémo hacer para seguir pagando las

primas en caso de un desfasaje en la relaciéon cambiaria.

Miceli también reconoce en ese sentido la incertidumbre que genera el contexto
de un afo electoral, aunque hace foco en el perfil “largoplacista” del negocio. Asi
también lo observa Alfredo Turno, Gerente Comercial de SMG LIFE, quien explica
gue “el seguro de vida se caracteriza por cubrir necesidades basicas o primarias,
por lo que la necesidad de contratar un producto de este tipo no se ve afectada

sustancialmente por contextos electorales o politicos”.

En la medida que el proceso inflacionario se dispare, debemos estar todas las
compafiias muy alertas en el asesoramiento a nuestros asegurados para que sus
coberturas de proteccion o sus fondos de ahorro no se vean disminuidos en
términos reales”, remarca Pablo Etcheverry, Chief Marketing Officer de Metlife.

Otro tema tan trillado como fundamental para el ramo pasa por la ampliacion de
las deducciones impositivas, que en un afo electoral parecen estar muy lejos de
la agenda de prioridades del Gobierno. Para Etcheverry, avanzar en esta
direccion “no solo llevaria a que los ratios de crecimiento del ramo sean ain mas

espectaculares, sino que constituiria una mejora para las arcas publicas”.

En general, los operadores no prevén cambios en el “mix” de canales para ofrecer
este tipo de coberturas, y sostienen que el seguro de Vida Individual se tiene que

seguir vendiendo uno a uno y con cada vez mayor nivel de profesionalizacion.

1% http://100seguro.com.ar/
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Las oportunidades que vemos estan en toda la poblacién porque muy poca gente
sabe de qué se trata el seguro de Vida Individual, siendo el segmento de jovenes
profesionales un nicho clave para trabajar’, asegura Diego Miceli de CNP

Assurances.

Para su colega de SMG LIFE, el mercado no estéa lo suficientemente desarrollado
como para que canales no tradicionales puedan tomar una porcion importante de
la venta, por lo que considera que el canal de productores seguira tomando mayor

relieve en este segmento.

Las principales oportunidades se encuentran en las modificaciones que transita el
mercado laboral, que muestra una tendencia hacia el trabajo autbnomo o

independiente”, indica Alfredo Turno.

5.2 “En la Argentina el potencial de crecimiento del Sequro de Vida es enorme”

En articulo presentado por AVIRA el experto internacional en seguro de
vida Christopher Sandquist, vicepresidente de marketing de Prudential
International Insurance, estimo que es “muy bajo” el porcentaje de penetracion del
seguro de vida en los hogares argentinos si se lo compara con los paises que
cuentan con un mercado maduro, por lo que sefalé que “hay mucho espacio para

el desarrollo de este tipo de productos en la Argentina”.

Durante su disertacion en el ler. Seminario Internacional de Seguros de Vida y
Retiro organizado por AVIRA, Sandquist agregd que para hacer crecer el
mercado, la industria argentina tiene que “desarrollar una estrategia a largo
plazo” para generar en el consumidor el conocimiento sobre la “integracion del

seguro de vida y retiro en un proceso de planeamiento financiero responsable”.

En su presentacion dedicada a trazar un cuadro de situacion sobre el mercado

internacional de seguros de vida, Sandquist dijo que “en lo que hace a la cantidad

" http://www.avira.org.ar
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de productores de seguros de vida y retiro per capita, en los Estados Unidos hay
1 cada 55 habitantes, en Japon 1 cada 50 y en la Argentina 1 cada 1.500".

Y agreg6 que “en los Estados Unidos, con una poblacion de 300 millones de
habitantes, el porcentaje de penetracion del seguro de vida en los hogares
alcanza un 80%; mientras que en Japdén ese porcentaje llega al 88% con una
poblacion de 127 millones”. En tal sentido, el especialista sefiald que en la
Argentina “el nivel de penetracién no es un dato disponible, tal como sucede en el

resto de los mercados en desarrollo, pero se puede estimar que es muy bajo“.

A partir de estos datos, Sandquist sefialé que “en la Argentina el sector se vera en
la necesidad de innovar en forma constante en los tipos de productos ofrecidos
para anticipar los cambios inevitables que ocurriran durante los proximos 10 afios

tanto en la demografia como en el conocimiento del consumidor”.

En otro tramo de su presentacion, Sandquist sostuvo que “para el desarrollo de la
industria del seguro de vida es fundamental contar con productores altamente
profesionales que les posibiliten a las familias la planificacion de su futuro para
darle seguridad financiera y tranquilidad de espiritu, que son los objetivos

centrales de este tipo de productos”.

El especialista afirmé que “en tiempos en donde las personas estan abrumadas
con informacion, desarrollan inmunidad a las formas tradicionales de
comunicacién, y optan por el consejo y la informacién de la gente que respetan,
admiran y confian de manera personal. Es por eso que el rol del profesional de
seguro es clave y no puede ser reemplazado por la tecnologia. El paradigma de la
industria del seguro de vida en el Siglo XXl es el de baja tecnologia y alto
contacto. Cuando un productor consigue un nuevo cliente, su trabajo recién
comienza, ya que debe acompafar a esa familia en un planeamiento para todo la

vida”.
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6. ANALISIS DEL SECTOR - La opinién de algunos referentes

6.1 Declaraciones de Fredy Schoepflin

Exposicién: “Tendencias del Seguro de Vida y Pensiones™*?

Fredy Schoepflin abordé el tema de las tendencias del seguro de vida y pensiones
para América Latina.

El expositor destacé que “durante el afio 2006 (*), el 90% de las primas de
América Latina se generaron en cinco paises: Brasil (47%), México (24%), Chile
(10%), Argentina (6%) y Colombia (3%)” citando como fuente a los organismos de
supervision, Swiss Re Economic Research & Consulting.

Seguidamente Fredy Schoepflin remarca que “en el afio 2006, en América Latina,
un tercio de las primas del seguro provinieron del seguro de vida”, y enuncié que
“los factores que impactan positivamente en el desarrollo del seguro de vida,
segun la experiencia en Ameérica Latina son las ventajas fiscales, recuperacion
econdémica, y cambios legales; mientras que sucesos como la devaluacion e
hiperinflacion, desalientan el desarrollo.”

Como conclusion Fredy Schoepflin sefialé que “el seguro de vida se beneficia de
la estabilidad economica y de la privatizacion del seguro social, la creencia de los
clientes en una conservacion del valor real en caso de siniestro y la disminucion

de las tasas de inflaciéon.”

6.2 Declaraciones de Daniel Marcu

Exposicion: “El Seguro de Vida en Tiempos de Turbulencia Financiera™?

El consultor Daniel Marcu inicia su ponencia aseverando que la crisis 2001/2002
no fue lo peor para la industria del seguro de vida como se pensaba, sino que la
crisis financiera internacional iniciada a mediados de 2007 mostré “la mayor
intranquilidad en el mundo” y es con este hecho donde “uno empieza a dudar de
todos los mercados financieros y del ahorro.”

El especialista se pregunta inicialmente sobre “¢De qué depende que ahorremos
0 no a largo plazo?”, para luego citar las variables que a su juicio determinan el
ahorro voluntario a largo plazo, entre las cuales enumera principalmente a: “la

Propension cultural al ahorro (vs. Habitos de consumo), la Seguridad Juridica, la

12 17° Convencion Nacional de Aseguradores en México DF, el 22 de Mayo de 2007
3 Seminario Anual 2008 organizado por Zurich de Argentina
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Profundidad de los ciclos econdmicos, los Incentivos fiscales, la previsibilidad de
ingresos vs. gastos, la Proteccion frente a la inflacion”, con una importancia media
o moderada a: “los canales de distribucion eficientes, la solvencia / credibilidad de
los operadores” y de una importancia menor a: “los productos atractivos, la
dimensidén de la clase media registrada (empleo formal), la confianza en el estado
benefactor, la existencia de brechas en la seguridad social y la propension social
para cubrirlas”.

Posteriormente Marcu afirma que “el Estado deberia ayudar y es tarea de las
aseguradoras hacer el lobby que corresponda para que el Estado brinde mejores
soportes fiscales, mejore los topes de deducibilidad y también dé movilidad
automatica. Es absurdo que en un pais con inflacion como el nuestro haya que

rogar para que se ajusten los topes”, continué el especialista.

6.3 Declaraciones de Gabriel Chaufan

Exposicién: “Hay que Generar Conciencia Aseguradora™*

El por entonces presidente de la Asociacion de Aseguradores de Vida y Retiro de
la Republica Argentina (AVIRA), Gabriel Chaufan, llamé a “generar conciencia
aseguradora” en la sociedad argentina y a "derribar algunos mitos sobre los
seguros para aprovechar las oportunidades que presenta hoy el mercado”.

Pero Chaufan aclara que “hay opciones que se adaptan a todas las necesidades.
Cuanto mas depende una persona de su salario para el bienestar de su familia,
mas importante es contar con cobertura”.

También Chaufan, remarco que hay cuatro pilares para el desarrollo del sector: “el
primero es que exista una buena oferta de compafiias, de productos y de redes
de venta; el segundo, una distribucién profesional amplia. Las otras dos patas son
la conciencia aseguradora y los incentivos de rentabilidad, tanto de gestion como
fiscales. En este ultimo caso la desgravacion y el diferimiento son fundamentales

a la hora de motivar a la sociedad a posponer consumos a futuro”.

! Seminario AVIRA 2008 -. http://www.avira.org.ar/
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6.4 Declaraciones de Diego Guaita

Exposicion: “Los Seguros de Vida y Retiro como Complemento de la Seguridad
Social"*®

Diego Guaita actuario y Director de la consultora internacional Towers Watson,
planted: “la necesidad de contar con un marco normativo que facilite y fomente el
ahorro individual.”

Luego de analizar la experiencia latinoamericana observando qué es lo que se
hace en otros paises de la region, evalu6 Los diferentes productos existentes en
el mercado en cuanto al grado de Disponibilidad Vs. lliquidez, a la vez que
consider6 los productos de ahorro pro versus los que ofrecian “proteccion pura”,
sefalando los beneficios de aquellos que se encuentran equilibrados entre estos
factores como son los seguros de retiro y los de vida con ahorro.

Como mensaje final, el actuario Diego Guaita rematd que “si bien existen
aseguradoras que ya han desarrollado productos y adecuado sus sistemas, se
debe crear un marco legal e impositivo adecuado que facilite y promueva el

ahorro y la prevision.”

6.5 Declaraciones de Eduardo D’'Alessio

Estudio: “Relacion entre la Poblacién y el Seguro de Vida y Retiro™*®

Corresponde a la presentacion que D’Alessio realizo en el Seminario de AVIRA de
Agosto de 2009, sobre el trabajo realizado durante los meses de Junio y Julio de
2009 por la consultora D’Alessio IROL (Certificacién en encuestas online norma
ISO 9001:2000) para la Asociacion de Aseguradoras de Vida y Retiro (AVIRA)
presentado en el marco del Seminario Anual 2009 de esta asociacion.

El mencionado Estudio se propuso principalmente: “Indagar si existe propension
al ahorro y aceptacion de productos de proteccion financiera, determinar el perfil
actual del potencial comprador/tenedor de un seguro de vida o retiro, saber qué
conocimiento existe de ambos productos, especificar la tasa de penetracion de
ambos, detectar los atributos decisores de compra y marcar las oportunidades
que existen para la industria”.

A partir de los casos estudiados, desde la consultora se concluye que existe una
“brecha entre la expectativa y la realidad”, dado que mientras un 95% considera

1> Seminario AVIRA 2009 - http://www.avira.org.ar/
16 Seminario AVIRA 2009 - http://www.avira.org.ar/
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gue es importante o0 muy importante el ahorro para el hogar, solo un 23% de los
hogares consultados ahorra.

Luego, al medir el nivel de confianza en las instituciones y servicios, se determina
un bajo nivel comparativo a las aseguradoras con 4,1 puntos (en una escala del 1
al 10), ubicandolas junto a las empresas de telefonia y por debajo de los bancos
privados (4,7), empresas de agua y gas (5,0) y de los bancos publicos y tarjetas
de crédito (5,3).

A partir de ese dato se buscé establecer sobre: “¢Qué elementos le generan
confianza en una aseguradora?” y se identificaron los principales factores que
afectan la confianza en el pasado: “Antecedentes (afios de trayectoria), prestigio y
referencias de conocidos”; en el Presente: “Buena atencion al cliente, poca
burocracia, capacidad de respuesta y comunicacion”; y para el futuro:
“Cumplimiento en tiempo y forma ante posibles siniestros y responsabilidad a la
hora de cumplir con lo pactado.”

Con posterioridad se indag6 sobre el conocimiento existente en los seguros de
vida, del cual solo el 12% de los encuestados pudo proporcionar una definicion
apropiada.

Para finalizar el Estudio, la consultora D’Alessio IROL establece a “la confianza
como condicion necesaria” para el desarrollo de los seguros de vida y retiro en la
argentina y como condiciones suficientes menciona a: “la Informacion desde las
aseguradoras, a la accesibilidad de los productos (facil comprension, facil ingreso)
y a la necesidad de estimulos impositivos.”

“La CONFIANZA es la condicién macro”

6.6 Declaracion de Claudia Mundo

“Los incentivos fiscales van a impulsar el crecimiento de los seguros de personas™’

La Presidente de AVIRA, Claudia Mundo, inauguré hoy el 7mo. Seminario
Internacional de Seguros de Vida y Retiro, afirmando que el mercado de seguros
personales esta “sélido y crece al 30 por ciento anual”, pero aun tiene “mucho

camino por recorrer”. Enfatizd, también, “la importancia de actualizar los

7 Seminario AVIRA 2015 - http://www.avira.org.ar/
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incentivos fiscales sobre los seguros de personas para promover su crecimiento y,

consecuentemente, un mayor nivel de bienestar social”

6.7 Declaracion Rolf Steiner

“América Latina y Argentina en particular, presentan una gran oportunidad para la industria™®
El vicepresidente Senior de Swiss Reinsurance Company Ltd, Rolf Steiner ,
advirtio acerca de la importante brecha existente en América Latina entre la

poblacién con o sin cobertura aseguradora.

Los principales factores que atentan en el area contra la toma de coberturas son a
su entender: la inflacion que aumenta los montos requeridos, el desaliento al
ahorro por carencia de instrumentos de inversion, la estatizacién de las coberturas
previsionales que reduce las alternativas disponibles y la falta de estimulos para

contratar seguros de vida por la ausencia de incentivos fiscales.

Steiner se mostr6 optimista al sostener que algunos datos generan “un potencial
enorme para adquirir clientes, asi como también, desarrollar mas profundamente

los ya existentes”.

Sobre el final de su exposicion, Steiner menciond los caminos que sugiere para
cerrar la brecha: Conocimiento y educacion, nuevos canales de comercializacion,

productos simples y resistentes a la inflacion y planes previsionales privados.

'8 Seminario AVIRA 2015 - http://www.avira.org.ar/

Pagina 38 de 68




UNIVERSIDAD
'IIA TORCUATO D! TELLA | TESIS

'//‘UTDT — Universidad Torcuato Di Tella Master in Business Administration

Las exposiciones presentadas exponen un marco de analisis para el sector con
varios puntos de coincidencia en el analisis. Todos esos factores se analizaran
detalladamente en el capitulo siguiente para presentar mayor claridad al analisis y
poder desde alli abordar conclusiones que permitan evaluar soluciones a la

problematica de crecimiento del sector.
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7. DESCRIPCION DE VARIABLES EN ANALISIS

7.1 Cultura aseguradora

El concepto de conciencia aseguradora se trata de transferir los riesgos a
administradoras profesionales de los mismos. Ese es el rol que ocupan las
companfias aseguradoras. Con el aporte de muchos asegurados se construye un
fondo que permite cubrir en tiempo y forma los compromisos asumidos con la

porcién de ellos que sufren efectivamente un siniestro.

El Seguro entonces, tiene importancia como mecanismo de previsidbn econémica
individual y colectiva, cuyos elementos caracteristicos son la prevencion, la

proteccion, el servicio, el ahorro, entre otros.

Dentro del proyecto de PLANES 2012-2020 se encuentra este item. Tiene como
principal objetivo alcanzar un mayor desarrollo de la conciencia aseguradora de la
ciudadania. Para lograr dicha meta se realizaron distintos tipos de politicas las
cuales abordaron el fomento de la cultura aseguradora desde diferentes angulos.

Dentro de las sugerencias presentadas para este tema se encuentra la promocion
de la cultura aseguradora y el ahorro desde la nifiez, y la generacién de un marco
de capacitacién permanente y exhaustiva de PAS™. Ellos son el nexo con la

sociedad.
Asi entre las alternativas de generacion de cultura aseguradora se encuentra:

v' Campafas permanentes de difusion

v Divulgacion de la participaciéon de la industria aseguradora, en términos de
inversidon, en proyectos productivos y de infraestructura que apuntalen un
desarrollo de pais solido y permanente. Dado que estas inversiones tienen
efectos positivos sobre el ciclo econémico, y por ende, sobre el bienestar
de la sociedad, es importante difundir dicha participacion del sector para
mejorar la imagen de éste de cara a la ciudadania.

v" Formacién de la conciencia aseguradora en los distintos niveles escolares.

19
Productores Asesores de Seguros
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El anadlisis para el desarrollo de la conciencia aseguradora en Seguros de
Personas surge de la experiencia en otras partes del mundo en donde lo primero
que se asegura es la vida y luego el resto de los bienes patrimoniales, en nuestro
pais es a la inversa.

Planes describe la situacién actual en relacion a la conciencia aseguradora como:
“...no existe una conciencia aseguradora generalizada por parte de las empresas
y de los individuos y la tendencia preferente de los consumidores es limitar la
contratacion de seguros a aquellos impuestos por ley de manera obligatoria o
sobre riesgos que percibe claramente, siendo mas proclives a retener el riesgo
que a la transferencia de los mismos al sector seguros.”

Ademas plantea como objetivo a 2020 lograr “Una conciencia aseguradora
consolidada y ampliada, que se desarrolle sobre la base de una sociedad cada
vez mas perceptiva del riesgo, que promueva la transferencia de riesgos
asegurables al sector seguros y dé lugar a una cultura de la prevencion,

proteccién y ahorro.”®

7.2 Incentivos Fiscales

Se ha expuesto a lo largo del presente trabajo que no existen incentivos fiscales
para la contratacion de Seguros de Vida y Retiro en la Argentina. Tal es asi que
resulta insignificante la deduccion admitida en Impuesto a las Ganancias con la

presién impositiva existente.

Tal como se muestra en el cuadro siguiente, compara incentivos fiscales en

distintos paises.*

20 pLANES 2012 - 2020
2! Fuente: Documento de Presentacion de Claudia Mundo, Presidente de AVIRA, en el Seminario 2014 de
AVIRA
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Grafico 9- Analisis comparativo incentivos fiscales - Fuente: http://www.avira.org.ar/wp/?p=1184

Comparativamente al resto de los paises analizados, la Argentina esta muy por
debajo de los paises en cuyo desarrollo los sistemas de prevision financiera

individual han evolucionado notablemente.

Ademas del andlisis presentado se presenta una comparacion con otros
incentivos fiscales admitidos en nuestro pais que marco también un punto de
referencia acerca de la escasa deduccién admitida para los Seguros de Vida y

Retiro.?? 23

22 Fyente: Documento de Presentacién de Claudia Mundo, Presidente de AVIRA, en el Seminario 2014 de
AVIRA
2 http://www.infoleg.gob.ar/infolegInternet/anexos/40000-44999/44911/texact.htm
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Grafico 10. Incentivos fiscales en Argentina — Fuente: http://www.avira.org.ar/wp/?p=1184

Toda la informacion presentada revela claramente la ausencia de incentivos

fiscales.

Si bien se ha expuesto en varias oportunidades y desde hace algun tiempo que se
encuentra en la agenda del gobierno mejorar los incentivos fiscales para la

actividad, no se ha generado ain ninguna modificacién. 2*

7.3 Inflacion

Las experiencias inflacionarias en nuestro pais juegan un rol adverso en la
planificacion financiera personal y el ahorro simplemente representa un consumo
diferido en el tiempo, pero no forma parte de la fuente de financiamiento del
consumo a realizar durante la vida pasiva. Por ello, seria deseable alcanzar un
crecimiento econdmico sostenido con un bajo nivel de inflacion, que al mismo
tiempo impliqgue una mejor distribucion del ingreso. Esta trayectoria claramente
incentivaria el desarrollo del seguro de vida y retiro, y fomentaria la actividad de
los mercados de capitales y la inversion privada.

Una de las caracteristicas principales para el desarrollo de planificacion financiera

individual consiste en pensar en el largo plazo pero en contextos inflacionarios

% http://www.avira.org.ar/wp/?p=1184
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como el que se desarrolla en nuestro pais resulta poco atractivo para el publico la
inversion en pesos dado el poder adquisitivo no solo de los ahorros futuros que se
generan a través de los seguros bajos analisis sino también la necesidad de
actualizacion permanente de las sumas aseguradas que quedan retrasadas afio a

afo dada la pérdida de poder adquisitivo.

A su vez y desde otro &ngulo, la inflacién impacta en la disponibilidad financiera
para inversion en este tipo de productos y, dada la falta de conciencia
aseguradora, quienes ya poseen el producto, lo primero que deciden eliminar de
su estructura de gastos es el Seguro de Vida, asi lo manifiesta Rolf Steiner,

Vicepresidente de Swiss Reinsurance Company Ltd.*

7.4 Sistema Previsional

Existe una vinculacion y afinidad del Sistema Previsional con el Seguro de Vida y
Retiro (tipos de coberturas, forma de las prestaciones, etcétera). A pesar de los
cambios recientes en el sistema previsional, existen grandes posibilidades y
caminos para que estos tipos de seguros se integren dentro de la estructura
previsional global.

El sector asegurador de Vida y Retiro en Argentina presenta una estructura semi
desarrollada como para ser el natural soporte de instrumentaciéon de esquemas de
previsidn voluntaria, ya que en ellos se pueden instrumentar no soélo las dos
etapas del proceso con esquemas de acumulacion y consumo  (rentas vitalicias
y/o financieras), sino adicionalmente otorgar proteccion (coberturas de muerte,
invalidez, accidente, etcétera) durante la etapa de acumulacién. La pronta
implementacion de un esquema complementario y voluntario de prevision dara
nuevos impulsos al desarrollo y fortaleza al sector, repercutiendo ello
favorablemente en el comportamiento integral del Seguro de Personas.

Sin embargo, para fomentar dicho esquema, se requieren definiciones de politica
publica en lo previsional y tributario, tales como la adecuacion de dos conceptos
que a nivel internacional han resultado claves para el desarrollo de la prevision

complementaria voluntaria.

% La evolucion del seguro de vida en Argentina en comparacién con América Latina, Swiss Re, Septiembre
2014
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Ademas de ello el redisefio por parte de las comparfias de las rentas
previsionales, trabajar sobe los aspectos financieros de los contratos dado la

inflacion existente y aspectos regulatorios en relacion a las inversiones.

La cuestion regulatoria se encuentra enmarcada dentro del proyecto de PLANES
en donde se especifica como objetivo la actualizacion de las leyes, teniendo como
vision: “Profundizar el innegable interés del Estado Nacional y en particular de la
SSN en la generacion de mecanismos eficaces y eficientes de control, supervision
y promocién de la actividad, privilegiando la tutela de los derechos de los
asegurados, beneficiarios y terceros, a través de un marco juridico que sea el
resultado de procesos institucionales que articula las voces de todos los actores

sociales comprometidos, en el marco de un régimen democréatico.”?

Hay mucho trabajo por hacer desde el estado y el sector privado para pensar en
contar con un complemento previsional privado pero lo importante es que ya se

encuentra en la agenda de los actores del sector.

7.5 Fuerza de Ventas profesionalizada

Este es un tema también abordado por el proyecto PLANES 2012-2020 en donde
se establece como Vision: “Garantizar niveles adecuados de asesoramiento,
asistencia y consulta para los consumidores de seguros, procurando para ello, la
constante formacién profesional de los recursos humanos del sector: Productores
asesores de seguros y liquidadores de siniestros y averias. La competencia
profesional constituye un elemento esencial para la apropiada proteccion de

asegurados y asegurables.”’

Esto principalmente en el segmento de seguros de Vida y Retiro se vuelve aun
mas importante dado que, no solo se trata de productos mas sofisticados, sino
que adem@s se trata de productos que naturalmente estan pensados para el largo
plazo y eso hace que sea muy importante el asesoramiento correcto en el disefio
del plan, ya que el cliente no solo debe cubrir sino ademas que cubrir sus

expectativas de riesgo dado el componente financiero implicito en ellos.

26 PLANES 2012 - 2020
%7 PLANES 2012 - 2020
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Un dato referente a la fuerza de ventas que puede resultar de mucha importancia
para el presente analisis esta relacionado a la cantidad de productores per capita
en nuestro pais. Segun expone Christopher Sandquist, vicepresidente de
marketing de Prudential International Insurance, “en lo que hace a la cantidad de
productores de seguros de vida y retiro per cépita, en los Estados Unidos hay 1

cada 55 habitantes, en Japén 1 cada 50 y en la Argentina 1 cada 1.500”.%

7.6 Complejidad de los productos

Los productos de Seguro de Vida y Retiro son complejos en su comprension dado
gue no responde a las mismas caracteristicas que los seguros patrimoniales (con
los que el publico ya se encuentra familiarizado) dado que si bien responde a la
necesidad de generar cobertura sobre riesgo de ocurrencia de un evento, incluye
ademas conceptos como reserva matematica, quitas por rescate, rentabilidad
garantizada, rentabilidad variable, plazos de contrato, requisitos de
asegurabilidad, lo cual hace que el asesoramiento que se debe recibir no recae
Gnicamente en el detalle de coberturas y costos.

Otro factor importante que le agrega cierto grado de complejidad es la
intangibilidad de los productos en lo referente a las coberturas. Para el comun de
la gente es dificil encontrarse en situacion de enfermedad, incapacidad o muerte.
Existe una resistencia natural a imaginar ese escenario y sumado a la falta de
conciencia aseguradora, resulta para el potencial cliente un tema dificil de abordar
y que requiere de mucha experiencia por parte del area comercial para hacer

docencia sobre la importancia en su contratacion.

7.7 Brecha Previsional

Podemos definir la brecha previsional a la diferencia que existe entre las
cobertura previsional que brinda el SIPA*® o Cajas Profesionales, segun

corresponda, y la necesidad de cobertura previsional de un individuo. El concepto

%% 19 Seminario Internacional de Seguros de Vida y Retiro — AVIRA 2008
29 . .. .
Sistema Integrado Previsional Argentino
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incluye no solo la cobertura de retiro por vejez sino también las coberturas
previsionales de pensiones por muerte o invalidez.

En nuestro pais, conviven el sistema administrado por ANSES y el sistema
administrado por cajas profesionales como la de médicos, abogados, ingenieros.
Para calcular el haber jubilatorio, ANSES determina primero el promedio del
sueldo actualizado de las ultimas 120 remuneraciones, entonces para quien
decida tramitar su jubilacién no solo importara los afios de aporte para el calculo
sino que recibira un monto de haber jubilatorio que estard sujeto a su ultimo
tiempo activo. Sucede a menudo que la época de mayor aportes previsionales
dado los mayores ingresos no ocurren en los periodos considerados, lo que afecta
en el haber a percibir. Por otro lado existe un haber maximo fijado por
la Resolucién 27/14 de ANSES®*y esa partr del 1 de marzode
2014 de $20.199,25, gue se ajusta por movilidad todos los afios.

En caso de las cajas profesionales se trata de entes creados por leyes
provinciales. Con la particularidad de que son gestionados por sus propios
afiliados y, en su mayoria, financiados con el aporte de los activos, sin ningan tipo

de ayuda estatal.

Los aportes son realizados por los profesionales afiliados y a diferencia de
ANSES (que recibe aportes patronales), solo se nutre del aporte de ellos. En
todos los casos consultados, los afiliados que se jubilaban reciben un haber que
no cubre sus necesidades de acuerdo al estilo de vida que tienen durante la etapa

activa.

Otra consideraciéon importante sobre las cajas profesionales es que resulta muy
importante para el profesional aportante que dicha caja posea solvencia financiera

en el largo plazo dado que de ello dependera su futuro.

% http://www.infoleg.gob.ar/infoleginternet/anexos/225000-229999/226620/norma.htm
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8. INVESTIGACION DE CAMPO

8.1 Metodologia de investigacion

Para el desarrollo empirico del presente trabajo se desarrollé un cuestionario
disefilado para personas pertenecientes a organizacion ligadas directa o
indirectamente a la comercializacion de seguros de vida. Apunta la misma a rango
de gerentes de linea media hacia abajo con el fin de poder recolectar opinion de
guienes a mi criterio se encuentran cercanos a los clientes y pueden plasmar su
punto de vista desde un lugar que hasta el presente cuestionario no fue

presentado.

Asi mismo se realizaron entrevistas a gerentes medios de compafiias u
organizadores relacionados al sector a fin de tener una opinién abierta sobre
como encuentran el sector en este momento y cual creen que son sus

perspectivas.

Se plantean asi distintos instrumentos de modo de complementar el trabajo

tedrico efectuado en los capitulos que anteceden.
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8.2 Cuestionario

Tal como se muestra en el ANEXO Il se disefid0 cuestionario con el fin de
recolectar opiniones de colegas del sector. La muestra representativa del mismo
incluye a 80 respuestas de personas vinculadas directa o indirectamente al sector,
representada en la linea organizativa por gerentes de linea media hacia abajo,

asesores productores y asesores organizadores.

El objetivo del presente cuestionario es determinar cual es la opinion de aquellos
miembros del sector que se encuentran cerca de los clientes y pueden brindar un
enfoque desde la base de la piramide e influenciado por la respuesta que reciben

de los clientes en el desarrollo de la actividad.
En primer lugar se presentan datos del perfil de los encuestados:

1 - Sexo?

70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%
Masculino Femenino

2 — Que edad tiene?

70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Menos de 30 aiios Entre 30y 40 Entre 40 y 50 Mas de 50 aiios
aiios ailos
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3 — En que segmento de seguros se desempefia?

Seguros
patrimoniales

Ambos \

Seguros de personas

4 — Indique su posicion dentro de la industria

Otro (especifique)

_— Asesor directo

Productor asesor
organizador

/ Supervisor/Gerente
Productor comercial

independiente
Se determina a través lo expuesto que la muestra se realiz6 equitativamente entre
personas de ambos sexos. En cuanto a la edad de los encuestados también se
logré diversidad siendo las respuestas obtenidas un 15% de personas de menos
de 30 afios, 27 % de personas de entre 30 y 40 afios, 34% de personas de entre
40 y 50 afios y un 24% de personas de mas de 50 afios.

En cuanto al segmento en el que se desempefian dentro de la industria, un 12%
pertenece exclusivamente al segmento de seguros patrimoniales, un 57% se
desempeiia en seguros de personas y un 31% opera en ambos segmentos.

Respecto de su posicién en la industria, un 37 % se desempefia como asesor
directo, un 12 % como supervisor/ gerente comercial, un 15 % como productor
independiente, un 19 % como productor asesor organizador y un 17 % cubriendo
otros cargos como capacitador, analista de siniestros, responsable de emision,

entre otros. Este parametro deja expuesta la representatividad de la muestra dado
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gue se trata de roles que ocupan en la industria cercanos a los clientes y
coinciden con el objetivo del presente instrumento de medicion.

A continuacion se exponen los resultados buscados con la investigacion.
Consultados sobre:

5 — Segun su perspectiva en qué etapa de desarrollo se encuentra en mercado de
Seguros de Vida y Retiro en Argentina?

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%

10%
I

En crecimiento Maduro Estancado En decadencia

0%

Las respuestas coinciden en determinar que consideran que el sector se
encuentra en crecimiento, un 67% de los encuestados aunque una porcion

importante opina que el sector se encuentra estancado.

6 -De acuerdo a su respuesta anterior, cual cree que son los motivos que generan
esa situacion? En caso de respuesta multiple indigue como 1 el que crea que
tiene mayor importancia y sucesivamente.
Cultura
Aseguradora

Informacion de
productos

Complejidad de
los productos

Desenvolvimient
o de la...

Fuerza de
ventas

Incentivos
Fiscales

Sistema
previsional
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De la valoracion relativa de puntos presentados se visualiza que en opinion de los
encuestados, el parametro de mayor relevancia es el de Cultura Aseguradora, le
siguen pero en menor escala, Informacion de producto y Desenvolvimiento de la
economia, a continuacién continlan Fuerza de ventas y Complejidad de

productos y terminan con Incentivos Fiscales, Sistema Previsional y Costos.

Se presentaran durante el presente capitulo las conclusiones sobre estos

resultados.

7 - Considera apropiado que exista una fuerza de ventas especializada para la

comercializacion de Seguros de Vida y Retiro?

Si

NO

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Dadas las respuestas obtenidas, esta pregunta no aporta resultados relevantes a

los fines de la investigacion.

8 - Considera apropiado que el estado participe junto con las compafias en el

desarrollo de sector?
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Aqui encontramos una marcada inclinacion a la participacion del estado en el
desarrollo del sector, asi es que un 80% de los encuestados afirman que seria

apropiado que el estado participe junto con las compafiias en el desarrollo del
sector.

9 - Cree que la existencia de incentivos fiscales mejoraria la performance
comercial de los Seguros de Vida y Retiro?

NO

\SI

Aqui también coinciden el 90 % de los encuestados en que la existencia de

incentivos fiscales mejoraria la performance comercial de los Seguros de Vida y
Retiro.

10 - Considera que la influencia de la situacion econdomica del pais en la
comercializacién de Productos de Vida y Retiro es...

Baja

Relativamente
baja

Intermedia

Relativamente
alta

Alta

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

En este caso segun los datos recogidos, el 42 % de los encuestados considera
gue la influencia de la situacion econdmica es intermedia y el 45 % considera alta
o relativamente alta incidencia.

Pagina 53 de 68




VII‘ UNIVERSIDAD

==m= TORCUATO D! TELLA

'//‘UTDT — Universidad Torcuato Di Tella Master in Business Administration

Solo un 12 % considera que es baja o relativamente baja la influencia de la
situacion econémica del pais influye en la comercializacion de seguros de vida y
retiro.

11 - Considera que el publico en general dispone de informacién previsional?

SI

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Aqui claramente los encuestados consideran que el publico en general no dispone
de informacion previsional. Siendo el 95% los que optaron por el NO.

12 - Segun su conocimiento, considera que los productos de vida y retiro
disponibles en el mercado pueden cubrir las necesidades previsionales de los
clientes?

Si,
Completamente

Pa‘Cialmeme _

NO

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Las respuestas obtenidas a esta cuestion revelan que la mayoria de los
encuestados (56 %) consideran que los productos de vida y retiro disponibles en
el mercado cubren solo parcialmente las necesidades previsionales de los

clientes. Mientras que el 39 % considera que si lo cubre totalmente.

13 - En relacion a la confianza del publico en las compafiias que comercializan
productos de Vida Y Retiro, cual cree que es el nivel de confianza?
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Bajo

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Ante esta cuestion el 80% de los encuestados considera que el nivel de confianza

en las companfias de seguros de vida y retiro es medio.

Llegando al final del andlisis se indaga sobre la contratacion de productos por
parte de los encuestados en busca de evidenciar la importancia que le dan los
miembros del sector a los productos de vida y retiro y las respuestas recibidas

fueron las siguientes:

14 - Por ultimo, posee Ud. Seguro de Vida Individual?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Segun lo indagado, el 75 % posee seguro de vida.

15- Posee un Plan de Retiro Individual que cubra su brecha previsional?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
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Solo un 45% posee en Plan de Retiro.

16 - Conoce su brecha previsional?

sI

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Sorprendentemente el 70 % de los encuestados conoce su brecha previsional.
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8.3 Entrevistas

CPN. CLAUDIO CARLETTI

Gerente Comercial

SAN CRISTOBAL SEGURO DE RETIRO S.A.

“Consideramos que, para el desarrollo de este tipo de productos, resulta de suma
importancia contar con un contexto econémico estable, sin inflacion, que le
permita a los asegurables pensar en el ahorro a mediano o largo plazo sin la
problematica de la pérdida del poder adquisitivo, situacion que en los ultimos

tiempos no se viene cumpliendo.

Asimismo, en el afio 2015 el seguro de retiro seguira siendo una alternativa de
inversion para el pequefio y mediano ahorrista, dada la escasez de instrumentos

financieros existentes en el mercado que permitan satisfacer dicha demanda.

Por otra parte, resultaria sumamente atractivo contar con incentivos fiscales
acordes con las caracteristicas del seguro de retiro, fundamentalmente frente al
impuesto a las ganancias, dado que potenciaria de manera significativa este

mercado.”

DANIELA NAIMO
Account Opening & Servicing — Manager (Jefe de Emisién)

HSBC SEGUROS

“Mi visibn es que el seguro de vida en Argentina tienen un potencial de
crecimiento enorme que no esta desarrollado. Si buscamos el “¢porque?”, creo
que esta ligado a que no tenemos una cultura aseguradora que ayude a que
todos los sectores tengan conocimiento de la importancia del seguro de vida y

creo que ayudaria muchisimo.

Algo que viene hablandose en seminarios de AVIRA y hasta ahora no prospero,
es aumentar los beneficios impositivos. Esta es una variable que contribuiria a dar

impulso.
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Si se pusiera foco en estos dos puntos considerados, la industria tendria mejores

resultados”

CARLOS MARTIN

Broker de seguros (entre los 5 Broker con mayor prima de seguro de vida y retiro
de ZURICH Argentina)

CARLOS MARTIN Productor de Seguros

Carlos en la entrevista que concedi6 a los fines del presente informe nos presenta

un analisis que da cuenta el lugar que ocupa en la industria.

Asegura que su teoria es que la principal restriccion para el crecimiento del sector
es la fuerza de ventas. Considera que la falta de asesores en el mercado hace
que el crecimiento sea lento. A colacion de lo que plantea nos trae la experiencia
vivida en una convencion en Dubai en la que participaron referentes del sector de
todo el mundo en donde se planteaba la dificil tarea de reclutar asesores
profesionales. Asegura que coincidian que de 700 reclutados solo 1 cumple con

condiciones apropiadas para desarrollar la actividad.

Sobre este tema cree que en Argentina los Productores matriculados se vuelcan a
la comercializacion de Seguros Patrimoniales dado que resulta mas facil su
comercializacién y no requiere de un trabajo tan profundo como el que demanda

la comercializacion de seguros de vida y retiro.

Por otro lado coincidié en manifestar que en nuestro pais hay mucho por hacer
en cuanto a Cultura Aseguradora se refiere, pero vuelve al mismo punto sobre la
fuerza de ventas, insiste en asegurar que si lograramos desarrollar profesionales
en este area, seran los que transfieran de primera mano la cultura aseguradora a

la sociedad, complementando otras acciones realizadas por el sector.
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CONCLUSION

Se presentado aqui un informe acerca de las caracteristicas del sector de
Seguros de Vida y Retiro Individual en Argentina, su evolucién y perspectivas,
ademas de realizar un analisis comparativo respecto de Latinoameérica y el

mundo.

A lo largo del presente se han evaluado los condicionamientos para el
desenvolvimiento del sector en nuestro pais, identificando las variables de analisis
por los referentes del sector y luego, a través de una investigacion de campo se
presento la opinion de actores de sector.

La educacion civica sobre la prevision y el seguro es un camino a seguir y ya se
estan dinamizando actividades de instruccidbn en escuelas que, aunque hay
mucho trabajo por hacer, marcan un rumbo adecuado en la busqueda de instalar

el concepto de la prevision.

Se ha presentado en el trabajo la evolucion del sector, se ha comprobado que no
se ha modificado la participacion relativa en cuanto al total de primas emitidas en
la industria y se han verificado incrementos en las primas emitidas pero con cierta
irregularidad en comparacion con el crecimiento de seguros patrimoniales y que
ademas se encuentra influenciado por la devaluacion del peso respecto del ddlar
(muchos de los productos ofrecidos por las compafiias son en Doélares
Estadounidenses) y la inflacibn ya conocida existente en nuestro pais cuyo

analisis no se realizo en el presente trabajo.

Reconocemos y hemos comprobado que es comun entre los actores del sector
reconocer que la falta de incentivos fiscales como los valores desactualizados de

la deduccion en el impuesto a las ganancias restringe el crecimiento.

Respecto del Sistema Previsional Argentino representa una oportunidad para el
sector dado que dicho sistema genera una brecha previsional de cobertura ante
eventualidades y coberturas para la vejez, es por eso que deberia el sector a
través de sus asesores comerciales poseer mayor capacitacion respecto del
calculo previsional para mejorar la informacién que se traslada a la sociedad y

operar como un docente previsional.
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Otro tema recurrente es la inestabilidad o incertidumbre que percibe la sociedad
sobre el desenvolvimiento de la economia que no genera un &mbito de confianza
en el largo plazo y la falta de conocimiento respecto de instrumentos financieros
generan un combo de desconfianza. Se coincide en este punto pero aqui
nuevamente surge el rol de las compafiias en generar un ambiente propicio para
instalar en la sociedad confianza a través de productos que revistan la nobleza y
trasparencia que los clientes demandan. La idea de generar difusion neutral y

colectiva de la importancia de los seguros de vida parece ser

Sobre este tema es importante destacar que dentro de los objetivos estratégicos
de PLANES *' se encuentra el de brindar transparencia a la operatoria de
mercado que permita generar confianza, y tal como se cité en el presente trabajo
de fuente de la consultora D’Alessio IROL, “La CONFIANZA es la condicion

macro”.

Se han presentado distintas problematicas planteadas desde todos los ambitos en
los que se desenvuelve el mercado de seguros de personas, en lo particular los
Seguros de Vida y Retiro y considero que ellas pueden ser atendidas por una
fuerza de ventas profesional y consistente, amplia, abarcativa y sin distincién de

clases.

Hoy poseemos una fuerza de ventas profesional en el mercado, con muchos
referentes con amplios conocimientos en el mercado pero la misma no alcanza a
cubrir el espectro de poblacién a la que esta destinada, ademas que no se han
difundido productos para los distintos niveles socioecondmicos existentes, de
modo que gran parte de la poblacion no accede a las propuestas por considerar

gue este tipo de servicios son destinados a personas de un poder adquisitivo alto.

La dificil tarea de reclutar asesores productores que se desempefien en el
segmento de seguros de vida y retiro individual se encuentra de la mano de la

falta de capacitacion instalada desde la SSN*.

La penetracion de mercado de este segmento de seguros no logra valores

consistentes en comparacion con la realidad de la regidon, como por ejemplo en

*' Plan Estratégico Nacional de Seguros 2012 - 2020
2 Superintendencia de Seguros de la Nacién
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Brasil, donde el porcentaje de participacion de los seguros de vida en el total de
primas de seguros emitidas es del 54% y en Argentina es de un poco mas del
20%.

El sector, segun la informacion relevada y la opinion de los analistas, se
encuentra dentro de una etapa con mucho potencial de crecimento. Se han
analizado en el presente trabajo diferentes variables. Como conclusion puedo
mencionar que gran parte de la problemética surge por la falta de conciencia
aseguradora de los individuos que no permite el desarrollo de unos de los
segmentos mas importantes de seguros y que ante el crecimiento general del
sector, las compafias han puesto foco en los seguros patrimoniales y aun no han

atendido consistentemente las coberturas de vida y retiro individual.

Ante lo expuesto, y para concluir, considero que la fuerza de ventas a través de
sus productores asesores debe ser el principal motor para el crecimiento del
sector, asesorando consistentemente, transfiriendo confianza sobre los servicios
previsionales que se pretenden, generando conciencia aseguradora al difundir la
importancia de la prevision y planificacion, eliminando mitos de los seguros solo
para ricos, y concientizando en diferentes formas de metodizacién del ahorro

previsional.

Pagina 61 de 68




W‘ UNIVERSIDAD
= TORCUATO DI TELLA

'//‘UTDT — Universidad Torcuato Di Tella Master in Business Administration

BIBLIOGRAFIA

» El seguro de vida en América Latina (2011) — Camilo Pieschacon Velasco.
Instituto de Ciencias del seguro — FUNDACION MAPFRE

* ANUARIO DE SEGUROS (2015) — 100 %SEGUROS

* Facal, Carlos José Maria (2007) “El Seguro de Vida en la Argentina”, 1°
Edicion, Editorial Lexis Nexis Argentina S.A., Argentina.

* Mecca, Roberto (1995) “Manual Profesional del Seguro”, 4° Edicion, Editor
Roberto Mecca Argentina.

* Revista ESTRATEGAS

* Revista MERCADO ASEGURADOR

* Revista TODO RIESGO

Referencias WEB

¢ www.ssn.qgov.ar/

e www.avira.org.ar

* www.buenafuente.com.ar

* WWW.goseguros.com
 www.indec.gob.ar

e www.revistaestrategas.com.ar
e www.revistatodoriesgo.com.ar
* www.sellingpoint.com.ar

*  Www.vacs-seguros.com.ar

* www.100seguro.com.ar/

« www.mapfre.com/ccm/content/documentos/fundacion/cs-

seguro/libros/Cuaderno-173-el-seqguro-de-vida-en-america-latina.pdf

« www.infoleg.gob.ar/infoleglnternet/anexos/40000-44999/44911/texact.htm

« www.afip.gov.ar

*  Www.anses.gov.ar

« www.infoleg.gob.ar/

Pagina 62 de 68

| TESIS




UNIVERSIDAD
ZI.I.IA TORCUATO D! TELLA | TESIS

'//‘UTDT — Universidad Torcuato Di Tella Master in Business Administration

« www.cepal.org/notas/74/EnFoco 2.html

« www.mercadoasegurador.com.ar/

Pagina 63 de 68




UNIVERSIDAD
ZI.I.IA TORCUATO DI TELLA | TESIS

'//‘UTDT — Universidad Torcuato Di Tella Master in Business Administration

ANEXOS

Pagina 64 de 68




I TESIS

UNIVERSIDAD
TORCUATO DI TELLA

////

ﬂUTDT — Universidad Torcuato Di Tella Master in Business Administration

0EQ00% 1L o8 0SiELl Teov0ET) 0sL'/88'95) 0¥8'85E°66L L0¥EB8PILL  STOTOPGLEY  ISLTLOGOTE €BCGHOGISTE  #SCLIE0SE IW0IDOLRS £ FTIDIRYIA 3TJUEY
€0SB0STICE  OSLEEDB¥0l  BOSEBLLIL [AVRTAN-) 4 0ZLoLy 0S¥ SS0'9LTEDY 920°05¥'80¢€ SE8TO0'LST er0vicest 0¥8'0€0'85) OARRNIeD ey
85801 1L 19056069 EEL'BES B 600'068 ++ 0O PSEER 88188 €S LIS'186°EE 8TETLIEE LELBOO' L B0E'000'G8 1ENDINP ampey
TILLLOGSO'  IBDBLTIETY  ¥TSBlE088 LEC0TE 89 €OL0SLEBTL 0S98SSILLT  SOTHPEITLY 0SS BPBESS ) CLE008'GHOT  EOECISSED) cueY op 3ambeg
L90%0V LY SELEBOCIY LSE'$B00EE TITOLSBHT €ITTTI 00 Loy Lizesl oTECIF Tl €EL6BOTOL $.0'888'G8 £80°006'59 oARosioD ojedes
8SE6IS V0 LLELERSS LSE8YL PP ZBTOloEE L95°16T LT 8T8 0EL 080l ToETITEL IZeBlE L leg'eses 1SNPINPU Oyiedeg
0 0 0 s €62°90L 90E'ZEE0IB IZVOS0EESs LPEEBEGTIE 191 THOLES L00°799'509 RUOmIARLG BRIA
98TcOT08'8 881 08CIBEL  LPEOE0ISIC BLTE0OPOSE GTEMFEBIEE BLOOSYCIST TOTELITSLE  ISPTIVEHEL  $SE0L0SH0L  BLIO0O0LID 0ARS0D EPIA
SFPTECEEET’ )t OEF IFPCOF L 0BSCSHPOE  BBOLIOL08 08+ 085 6%L 109'€9L°620 00508 TZS ZEPEIEE8E 0L67T8TTIE 1B8T095'85¢E RADIAIRYI BPIA
SEPTIOPEL S58°08¥'8C1 ol$9cL'es LZ00¥0'SS PIOIGELE 8.0TivET 850°0¥0°0C ogteeesl 005'€8L'S) LieLo pnms
CCYCCEVIETZE O06SEPOLIVE EL9VSVEPES OSC98CO0LIS OIVESEEVEY Z88666 19TV  LEL/66896C O0IZL90900C 6SSISE0IET  LIBWIETOLT P 0p 30mbeg
L896L08%0C LTVEILHTS) TLLGISLIOL  BITWHTSLL 1BEBIB LIS LI¥'S8L00% SPTTIBOHE TBVESH LPT B06'9vE'TBL TLEGLL LS 29IRUOLRE 23USPI00T
VSOEISLIO9E VILZPOCOZTZ GO6GLILIEE  9LI'BPCIEI9  0L68I0CIZY GPEEPEVEE9 ESTPCYLE09  TVEBS0L08Y  FPBEOCEFSY  ZCI'900SSEE SIS 6p Saming
185°/5B8°TS8°  8SPOBBEITE  BLTIBETIES B8% LLI0ELS SLIEes0ly SBLTOSE0V P l088IE ISk TBO0ET Seg'eal vl 0LE'80L'8L 200295 3050
1£8'860'1€8 €hLTeses 006°GIy'E00 B0L'6Z¥ 08 081'89LToF syocerely £85°000°L2¢ 09T ¥86'0LT LODPHOERT 080°0+9'90C ICLRORLIGN SOIIURIL
019'000°9%1 STOSEO' L BOL186°20) BOS'BEL'LOM y38'290Ccs SBOPETEL S0LV¥1 60 8eE 001 LS G018y oF 100vELTS 200200 GpodsuRlL
sigiziisL €8L110'850 088154005 STOELOISH LZg'0i86EE STT8TLO8T 0LOCPeTET B50ESLohl BEOTHTTTL $0L0¥8'€8 OapoeL
sLivCLEsl 898T0I TS 06E" 1888k $00'GSE8T) 8840866 0L1'89E°6L ¥88°0.0'88 S8LBLYSL ¥OE0TEIS B1¥GoP 0L ypinm—
OFL'S6T6Z 08¥ 861 €l ezToLL 606'9L9F% SLo8ed’ 80LiS¥ SLOLZ 09082 vLT ST 0LTIET S0sfeaed ® 3spueplooy
LT9'E6E°004 1LETBY 08 80795878 ol0'Le¥'ss TOSISS Iy VST PeLPE0C L0Lc009k L81T8¥ T 085 ¥0¥'SE OUPRLD
poococc8l’l  8poLoE088 CEV'L00i8L ELLTES VOO OFl LEV IOS TELLISRLY 805'ece'08e 85¥'cLoesT eTLolgeEiT TOL PSP TSI uojoned
8I561¥8LS SSECSECIy SLS0ID'IEE PIYEBLSET SEl'piaTel COE'E8O ¥l €SO BETOLL P8 IBS P8 COE'sEEvs PLEPOT PO ogoy
¥80001°08€°F  #ILTOBTSO  #BTTHOO0S 108'¥S8'8EL 88TEB¥ 610 LIS0IE 0Ly £19°008°02% 878'6.6'€0¢E LyRICH IEE ¥81'651T8T 1D PRDIIIGR3UOd2eY
SSEELLPYE0L SIS IPIERLL  BTOGHEERLL  SROELOMIS €05°885°EL0 B08'eegEaL siz lceasy SELTEETIE yoL L2590 280+#H0EIE ——
€S81I0CER'IT S8BT LITOSE'S) BETSOGTSL ML OBECBCUZFL OOTSELBFOC  VEVGPEROTY EBLECE'SOCE OEOBELOMWT TLOEPTGESE  EBEIEELSH) ofeqesy lop 300eny
PLO¥C6'881 051 TLT G LECBO0VILL 60T’ 10¥'E8 S8l ies L S80'sPF 00 105°00E°10 EFS1L50G FERGHY IS LIBLLY IUfEIRS OIS SCIIURIL
LOIB0THO LT SBEL60LB00C 0Q0G'0ES0ISCI PBTOPLEQLTI 1BGLSE006'8 TSLME0O0ELL  LES0I0BPLS O0SEFECILY BOTHELLPGE  16OPBOGEOT 20ICIOWAINY IVNUSA
ISP IE00PL'E SEOTO00LET CLOSITIIE)  EODIE0ESE )l L0STBLCOML  S08'¥iOECE 05L.68°CH0 QLL'B00EES THE0ESTHY coz LiTese R OpEUIQEED
PLPOPEIEOT OTEBOPS8ERL  LEOPIOLZL)  BBEOTLESF ) OTLPE86LLL  TOL'S85S68 8IS TOETES SL¥IBE0SL CEC'8YL LSO B00°LZLEP0 olpusca]
OEL'ECE'80979 PPIGBZTCBL LY CSCL'90L'9609E EC9CEZ 0.9 LvI'IOBCEEIZ 898'SOTOPOLL 199/BT9Z6T) PZOLSEBICOL E99VPOGLIE OBL9EVEZTL SIS SOUNT 6P Somieg

CLOVZVEIE80) VBL99V'9ZI08 BSLIEC'88CES FZI'98LL00CF 6SLEVE9GLEE LILLOLB0ISLZ LISEVSTVEEEZ VIEIPECI6 Bl 996°CZOSZICE LOSSYEBZLTI ZEETVVBISOL $3VI0L
£z zioz oz ooz 6002 8002 2002 9002 S00Z vooz sowey

ANEXO |

SSIUSLI0) SSU0F/, € [ENUy UONonS
sauoldenuy ap sejsN sepniwg sewud

Pagina 65 de 68




UNIVERSIDAD
//// TORCUATO DI TELLA | TESIS

dUTDT — Universidad Torcuato Di Tella Master in Business Administration

ANEXO I

CUESTIONARIO TRABAJO DE CAMPO

Seguro de Vida y Retiro

1. ¢ Sexo?
c Masculino

Femenino

2. Que edad tiene?
Menos de 30 afios
Entre 30 y 40 afios

Entre 40 y 50 afios

o INe BNe Be |

Mas de 50 afios

3. En que segmento de seguros se desempefia?
c Seguros patrimoniales
c Seguros de personas

Ambos

4. Indique su posicion dentro de la industria
Asesor directo

Supervisor/Gerente comercial

Productor independiente

Productor asesor organizador

o I e JNe BN e BiNe |

Otro (especifique)

5. Segun su perspectiva, en que etapa de desarrollo se encuentra el mercado de Seguros de Vida y Retiro en
Argentina?

e En crecimiento
o Maduro
o Estancado
c

En decadencia
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6. De acuerdo a su respuesta anterior, cual cree que son los motivos que generan esa situacion? En caso de
respuesta multiple indique como 1 el que crea que tiene mayor importancia y sucesivamente.

Cultura Aseguradora

Informacion de productos
Complejidad de los productos
Desenvolvimiento de la economia
Fuerza de ventas

Costos

Incentivos Fiscales

AR U A

Sistema previsional

7. Considera apropiado que exista una fuerza de ventas especializada para la comercializacion de Seguros
de Vida y Retiro?

C gl

© No

8. Considera apropiado que el estado participe junto con las compafiias en el desarrollo de sector?
C sl

C No

9. Cree que la existencia de incentivos fiscales mejoraria la performance comercial de los Seguros de Vida y
Retiro?

C g

C No

10. Considera que la influencia de la situacion economica del pais en la comercializacion de Productos de

Vida y Retiro es...
e Baja
C : :
Relativamente baja
o Intermedia
(ol .
Relativamente alta
c

Alta
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11. Considera que el publico en general dispone de informacion previsional?
C sl

C No

12. Segun su conocimiento, considera que los productos de vida y retiro disponibles en el mercado pueden

cubrir las necesidades previsionales de los clientes?
o Si, Completamente
c Parcialmente

C No

13. En relacion a la confianza del publico en las compaiiias que comercializan productos de Vida Y Retiro,
cual cree que es el nivel de confianza?

c Bajo
€ Medio

c Alto

14. Por ultimo, posee Ud Seguro de Vida Individual?
c
S|

© No

15. Posee un Plan de Retiro Individual que cubra su brecha previsional?
c
s

C No

16. Conoce su brecha previsional?
O g

C No
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