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Resumen

El presente trabajo trata sobre los fundamentos, causas y/o determinantes de la actual
evolucion de los seguros de vida individual en la Republica Argentina y las perspectivas para el
futuro del sector.

En este sentido, luego de definir la problematica planteada, sus implicancias y las
comparaciones con lo que ocurre en otras regiones, se introduce tanto en la tematica de la gestion
del riesgo en las empresas como en la administracion de los seguros en general, conformando el
marco teorico del estudio, para luego abordar las particularidades del mercado de los seguros de
vida (su clasificacion y caracteristicas).

Cabe destacar que si bien se abordan los temas anteriormente mencionados desde lo
general a lo particular, se profundiza en los aspectos tedricos 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.

En forma adicional y con base en las conclusiones del estudio se exploraron las vias de
superacion a la problematica que se plantea, finalizando en la elaboracion de una propuesta para
la eventual evolucién del mercado de los seguros de vida en la Republica Argentina.
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1. Planteo del Problema
1.1. Introduccién

Es de destacar que la industria del seguro de vida individual voluntario en la Republica
Argentina ha disminuido durante los ultimos afios luego de la salida de la convertibilidad,
principalmente los que poseian un componente de ahorro, lo cudl era caracteristico de los
productos que ofrecian las aseguradoras de origen extranjero y donde las pdlizas que inicialmente
se comercializaron en moneda extranjera, fueron “pesificados” (es decir, convertidos al tipo de
cambio US$ 1,00 = $ 1,40).

Este hecho generd una reduccion del sector para luego solo recuperarse hasta un nivel
minimo de estancamiento y sin que ningun producto o aseguradora en particular lograra romper
con el nivel del 18% de penetracion que posee actualmente el seguro de vida individual voluntario
dentro de la poblaciéon econdmicamente activa.

A su vez, los asegurados que gozaban de buena salud son los que mas rapidamente
abandonaron el mercado, quedando con la cobertura aquellos que poseian alguna patologia, lo
cual atenta contra los margenes de utilidades que la industria posee y que a su vez no pueden
ajustarse por inflacion a diferencia de lo que ocurre en otros sectores del seguro en los que las
tarifas aumentan conforme se incrementa el valor de los bienes asegurados (autos, casas, etc.).

Cabe senalar que para estimar una suma asegurada en vida, generalmente se proyectan
los ingresos de las personas entre tres y cinco afios y contrariamente a los seguros de dafios
patrimoniales, la actualizacion de los capitales asegurados no se realiza en forma “automatica”
como contrapartida de los aumentos generales de los precios, sino que debe hacerse
voluntariamente.

1.2. Evolucién

A nivel mercado de seguros, la evolucion y relevancia del problema planteado se puede
percibir al detallar la prima emitida en el total del mercado argentino de seguros (valuada a valores
constantes al 30 de Junio de los ultimos diez afios), comparando los importes de los seguros por
dafios patrimoniales comparada con la evolucion del mismo concepto en los seguros de vida
individual:

Primas de Seguros | Patrimoniales | Vida Individual
2000 13.781.890.161 1.193.839.184
2001 14.503.149.406 1.493.749.419
2002 12.500.385.828 1.138.300.413
2003 10.421.080.518 736.430.493
2004 11.437.686.852 616.838.877
2005 12.020.417.576 458.956.588
2006 13.537.439.573 522.547.385
2007 15.521.292.886 627.382.969
2008 17.985.574.370 664.702.068
2009 21.395.801.147 749.590.490
Evolucién 2009/2000 55,25% -37,21%
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Las cifras provenientes del anexo Il de la Comunicacion N° 2.336 de la Superintendencia
de Seguros de la Nacion, expresadas en pesos de Junio de 2009 y publicados en Junio de 2010,
reflejan la diferencia asimétrica de las primas de ambos tipos de seguros, dado que mientras los
seguros por dafos patrimoniales aumentaron en mas de un 55%, lo producido por los seguros de
vida individual se redujeron en mas de un 37%.

También, del mismo cuadro se puede analizar la participacion de la prima emitida por los
seguros de vida individual con relacién a las primas totales de todo tipo de seguros (patrimoniales
y de las personas) en el mercado argentino:

Primas de Seguros | Primas Totales | Primas Vida Individual | Participacién
2000 22.187.809.993 1.193.839.184 5,38%
2001 23.968.077.712 1.493.749.419 6,23%
2002 19.595.880.374 1.138.300.413 5,81%
2003 15.151.575.597 736.430.493 4,86%
2004 16.750.082.127 616.838.877 3,68%
2005 18.706.446.497 458.956.588 2,45%
2006 19.843.833.248 522.547.385 2,63%
2007 22.771.030.974 627.382.969 2,76%
2008 25.262.407.572 664.702.068 2,63%
2009 27.610.870.117 749.590.490 2,711%

En el cuadro anterior se observa una peérdida de 2,67 puntos de los seguros de vida sobre
el total, lo cual implica que en los ultimos 10 afios la participacién relativa de los seguros de vida
individual se redujo a la mitad, sin que hasta la fecha exista un estudio serio que determine los
determinantes de este efecto y la ponderacion de los mismos en cuanto a la responsabilidad de
cada factor en esta reduccion.

1.3. Perspectivas

En el trabajo realizado en Junio y Julio de 2009 por la consultora D’Alessio IROL para la
Asociacion de Aseguradoras de Vida y Retiro (Ver el anexo 12.1. Tablas del Estudio sobre la
relacion de la poblacion y el seguro de Vida), el 17% de los consultados seguramente adquiriria un
seguro de vida, mientras que el 30% probablemente lo contrataria.

A su vez, la misma poblacion también fue consultada sobre si contratarian un seguro de
vida con una motivacion adicional, como un incentivo fiscal, y las respuestas ascendieron al 34%
de los que seguramente lo contratarian y al 45% los que probablemente lo adquiririan.

Por otra parte, la Encuesta Permanentes de Hogares, establece que las finalidades de
gastos los principales para la poblacion econémicamente activa se destina a: alimentacion y
bebidas (33,40%), transporte y comunicaciones (15,20%) y la adquisicién de propiedades,
combustible agua y electricidad como favoritos; quedando solo un 6,10% para gastar en bienes y
servicios varios entre los cuales se encuentra el seguro de vida.
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Finalidad del gasto Total del pais %

Total gasto de consumo 100
Alimentos y bebidas 33.40
Indumentaria y calzado 8.30
Propiedades, combustible, agua, electricidad 10.80
Equipamiento y mantenimiento del hogar 7.20
Salud 7.60
Transporte y comunicaciones 15.20
Esparcimiento 8.20
Ensefianza 3.10

Fuenta - Cuastinnarin Permanenta e Honaras

Si bien las encuestas senalan la existencia de una propension por parte de la poblacion a
adquirir productos con coberturas de vida, dicha tendencia queda en la mera intencién al verificar
los indicadores del sector, a la vez que no haya sido establecido fehacientemente las causas.

1.3.1. El Seguro de Vida en el Mundo y Latinoamérica

Una de los primeros cuestionamientos que el lector puede hacerse es inquirir sobre la
generalidad o no de este comportamiento y si lo que ocurre con la poblacion asegurable de vida
en la argentina es similar a lo que ocurre en otros lugares del mundo.

En este sentido, se destaca un bajo grado comparativo de penetracién de los seguros de
vida en los hogares de la republica Argentina, ya que mientras que en paises desarrollados como
Japén o Estados Unidos el seguro de vida tiene una penetracion en los hogares del 88% y el 80%
respectivamente; en la Argentina solo llega al 18%. A su vez, en nuestro pais el 54% declara
poseer algun tipo de cobertura de vida, debiéndose esta diferencia a los seguros cuya
contratacion no es optativa, relacionado con la seguridad social y los seguros obligatorios
instituidos por leyes, decretos o convenios colectivos de trabajo.

Pais Estados Unidos Japén Argentina

Poblacion 300.000.000 | 127.000.000 39.000.000
Productores de Vida registrados 5.400.000 2.500.000 26.000
Cantidad Productores de Vida Per Capita 1 cada 55 1 cada 50 1 cada 1.500
Penetracion de los Seguros de Vida en los Hogares 80% 88% 18%

Otro factor que a nivel comparativo puede sefialarse es el de la cantidad de agentes
comerciales, ya que mientras que en los paises desarrollados se encuentra un asesor especialista
en seguros de vida cada 50 o 55 habitantes; en la Republica Argentina hay registrados uno cada
1.500. De todas formas este factor no se puede asociar en forma directa con la causa de la
penetracion descripta, ya que puede identificarse como consecuencia de la misma, (dado que
todo Productor Asesor de Seguros matriculado en la Superintendencia de Seguros de la Nacién
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habilitado para comercializar seguros patrimoniales, puede a su vez asesorar y vender seguros de
vida), siendo este un analisis que excede al alcance de la presente investigacion.

Por su parte, el Seguro de Vida en Latinoamérica no ha alcanzado la difusion que dicha
cobertura posee en Europa y en los Estados Unidos. Por ejemplo, que en Estados Unidos la prima
de Seguros de Vida por habitante/afio, alcanza a US$ 2.000 mientras que, en el conjunto de
Latinoamérica llega solo a US$ 69 en promedio (conforme a datos del afio 2009).

Si bien se senala que en Latinoamérica en general la existencia de una menor cultura del
ahorro, abundamiento del trabajo informal y la vigencia de sistemas de Seguridad Social
extendidos en la regién, se destaca el ejemplo del Brasil, que ha establecido estimulos tributarios,
beneficios fiscales y accién promotora de los bancos, logrando mejorar la difusién de la cobertura
de vida. Por su parte Chile también ha establecido beneficios tributarios, desregulaciones y
adecuada red de distribucién y en México se ha desarrollado la difusién de microseguros de Vida,
promoviendo la concientizacion popular de los beneficios de contratar las coberturas de Vida.

A modo de ejemplo, se trasladan los indicadores en base a datos del afio 2007 para la
region, en la que se destaca el comparativamente bajo grado de penetracion de los seguros de
vida en la Republica Argentina.

Poblacion Primas . . .
5 (en Millones | Emitidas Vida | Frimade Vida | Prima % de
atos Anuales 2007 de Individual Promedio por Emitida Vid
1aly Habitante Total iad
Personas) Colectivo
Brasil 192,6 10.818 € 56 € 22.109 € 49%
México 106,4 5.137 € 48 € 12.655 € 41%
Panama 3,3 132 € 40 € 441 € 30%
Chile 16,6 1.040 € 63 € 4.084 € 25%
Honduras 7,2 44 € 6 € 179 € 25%
El Salvador 7,1 52 € 7€ 286 € 18%
Guatemala 13,3 50 € 4 € 280 € 18%
Colombia 46,1 523 € 11€ 2.994 € 17%
Peru 27,9 139 € 5€ 862 € 16%
Bolivia 9,8 18 € 2€ 113 € 16%
Ecuador 13,6 77€ 6 € 493 € 16%
Nicaragua 5,6 11€ 2€ 72 € 15%
Uruguay 3,3 34 € 10 € 280 € 12%
Argentina 39,4 562 € 14 € 4.682 € 12%
Republica Dominicana 9,7 45 € 5€ 429 € 10%
Puerto Rico 4 676 € 169 € 6.794 € 10%
Paraguay 6,1 6 € 1€ 72 € 8%
Costa Rica 4,5 12 € 3€ 357 € 3%
Venezuela 27,5 130 € 5€ 5.207 € 2%
Total 544 19.505 € 36 € 62.389 € 31%

Fuente: Fundaciéon Mapfre

Los datos (que se encuentran en euros, dada que la Fundacién que los recabé tiene su
casa matriz en Espafa), hacen referencia a los seguros de vida de contratacion optativa por parte
de los interesados (dejando de lado las coberturas obligatorias), y se aprecia un grado de
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penetracion del 12% en la poblacion econdmicamente activa total para la Republica Argentina,
ubicandose muy por debajo de los porcentajes de Brasil, México e incluso Chile.

Por otra parte, aun con primas en Euros muy inferiores, paises como El salvador, Bolivia y
Peru logran un mayor grado de conciencia por parte de la poblacion a la hora de la contratacion
optativa de estas coberturas que el obtenido en la argentina.

1.3.2. El Control y Mercado de los Seguros de Vida en la Republica Argentina

En forma previa a analizar las particularidades del negocio de los Seguros de Vida,
composicion del sector y funcion del organismo de contralor, se debe destacar lo siguiente:

El 6rgano de contralor de la actividad aseguradora en la Argentina es la Superintendencia
de Seguros de la Nacién (SSN), conformando desde 1938 un organismo publico descentralizado
dependiente del Ministerio de Economia y Produccion, cumpliendo funciones como supervisor y
fiscalizador de las entidades de seguros y reaseguros en la Republica Argentina; siendo su
principal mision la de controlar las actividades de evaluacion e inspeccion de los operadores del
mercado para garantizar el cumplimiento de las legislaciones y regulaciones vigentes.

El mercado argentino de compafias aseguradoras que intervienen en el ramo vida
individual, se encuentra compuesto por 35 empresas, de las cuales 21 comercializan el riesgo vida
en forma exclusiva (en un total de 178 compafias en el total del mercado asegurador), con un
promedio de 144 empleados por aseguradora, segun datos de la SSN al 30/06/2009.

Es de destacar que existe una camara de las empresas aseguradoras de vida y retiro,
denominada Asociacion de Aseguradoras de Vida y Retiro de la Republica Argentina (AVIRA), la
cual intermedia con el organismo de contralor, procurando defender los intereses de la industria;
por lo que por lo general las aseguradoras elevan sus requerimientos y necesidades a través de
esta camara con el objeto de lograr mayor capacidad de negociacion.

Es importante senalar que todo producto, clausula o cobertura que una aseguradora quiera
comercializar debe se previamente aprobada por la SSN, siendo que dichos planes presentados
podran ser utilizados por cualquier aseguradora (que acompafie las notas técnicas actuariales
pertinentes), luego de un plazo de 6 meses.

Conforme al informe estadistico en base a datos del cierre del ejercicio del mercado
asegurador (01/07/2008 al 30/06/2009), publicado por la Superintendencia de Seguros de la
Nacién, la que se detalla mas abajo es la composicién de la produccion total (primas emitidas
netas de anulacion y de cesion a los reaseguradores), y las participaciones parciales de cada
sector dentro de su categoria y con relacion al total del mercado asegurador.

Es valido sefalar que se han excluido del analisis a los ramos Vida Previsional y Rentas
Vitalicias, por tratarse de operatorias que no cuentan con plena vigencia y que pueden distorsionar
la evaluacion global.
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Ramos Primas Emitidas $ | Participacion Parcial Participacion Total
Salud 35.318.838 1,01% 0,17%
Vida Individual 257.304.865 7,36% 1,21%
Vida Colectivo 3.022.590.629 86,43% 14,19%
Vida Obligatorio 9.615.803 0,27% 0,05%
Sepelio Individual 27.285.626 0,78% 0,13%
Sepelio Colectivo 145.098.322 4,15% 0,68%
Sub-Total Seguros de Vida 3.497.214.083 100,00% 16,42%
Accidentes Personales Individuales 250.983.773 49,43% 1,18%
Accidentes Personales Colectivos 256.731.376 50,57% 1,21%
Sub-Total Accidentes Personales 507.715.149 100,00% 2,38%
Retiro Individual 38.767.675 16,04% 0,18%
Retiro Colectivo 202.945.761 83,96% 0,95%
Sub-Total Seguros de Retiro 241.713.436 100,00% 1,13%
Sub-Total Seguros de Personas 4.246.642.668 19,94% 19,94%
Total del Mercado 21.296.888.574 100,00% 100,00%

Fuente: Superintendencia de Seguros de la Nacién

La mayor participacién la posee el ramo Vida Colectivo, dénde por lo general las empresas
toman la coberturas para sus empleados (también comprende los de saldo deudor y coberturas de
continuidad de estudios), como beneficios diversos e impositivos; en los que resulta poco
frecuente el consentimiento efectivo del asegurado y el pago del mismo, corre frecuentemente a
cargo del contratante.

En cuanto al Seguro Social Colectivo de Vida Obligatorio (que proviene del Decreto
1567/74) se trata de un seguro social de contratacion obligatoria para todos los empleadores con
trabajadores en relacién de dependencia, funcionando este seguro con una caja compensadora
en el que las aseguradoras cobran las primas y abonan los siniestros y luego de quedarse con
una comision, remiten el diferencial resultante a la Superintendencia de Seguros de la Nacion.

La particularidad de los seguros de Accidentes Personales es que amparan a los
trabajadores auténomos o a los que se encuentran fuera de la economia formal y que por estos
hechos no poseen la cobertura de las Aseguradoras de Riesgos del Trabajo (ART).

Por su parte, tanto las coberturas de Salud, Sepelio como las de Retiro provienen de la
necesidad de los asegurados de suplir y/o complementar sus necesidades que quedan
insatisfechas por los sistemas de seguridad social.

Por todo lo antedicho, se destaca que el ramo Vida Individual es el Unico déonde el
asegurado contrata directa y libremente la cobertura procurando ampararse de los riesgos que por
enfermedad o accidente le pudieran acontecer. Esta area de negocio representa algo mas del 7%
del total de los seguros de vida y solo supera el 1% del total del mercado de los seguros en la
Republica Argentina.

Con el objeto de analizar la rentabilidad de cada sector, se detallan los datos de los
siniestros abonados (también se trata de los devengados, netos de traslados a los
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reaseguradotes, se detallan los montos pagados por cada area de negocio y la participacion total
dentro del mercado asegurador en general. A su vez se le anexa una columna indicando la
siniestralidad en cada caso (Siniestros Pagados / Prima Emitida).

Ramos Siniestros $ Participacion Total Siniestralidad
Salud -15.263.156 0,11% 43,22%
Vida Individual -139.482.357 1,01% 54,21%
Vida Colectivo -928.381.338 6,70% 30,71%
Vida Obligatorio -1.430.484 0,01% 14,88%
Sepelio Individual -8.456.093 0,06% 30,99%
Sepelio Colectivo -57.097.397 0,41% 39,35%
Sub-Total Seguros de Vida -1.150.110.825 8,30% 32,89%
Accidentes Personales Individuales -67.925.412 0,49% 27,06%
Accidentes Personales Colectivos -58.630.680 0,42% 22,84%
Sub-Total Accidentes Personales -126.556.092 0,91% 24,93%
Retiro Individual -1563.372.375 1,11% 395,62%
Retiro Colectivo -260.682.337 1,88% 128,45%
Sub-Total Seguros de Retiro -414.054.712 2,99% 171,30%
Sub-Total Seguros de Personas -1.690.721.629 12,21% 39,81%
Total del Mercado -13.850.300.976 100,00% 65,03%

Fuente: Superintendencia de Seguros de la Nacién

El seguro de vida individual, a pesar de ser el Unico en que la contratacion es totalmente
voluntaria y depende exclusivamente del interés asegurable del solicitante, con el consiguiente
agravante que puede prestarse a la antiseleccion, la mayor siniestralidad no resulta
comparativamente desproporcionada al resto de las coberturas que comprenden los riesgos de
enfermedad y/o accidente y por debajo del mercado asegurador en general.

Asimismo se destaca que por ser el que mayor siniestralidad posee dentro de este sub-
grupo, para las empresas aseguradoras intervinientes en este ramo, resulta de vital importancia
maximizar los recaudos en cuanto a la seleccion de los riesgos a asumir a la vez que se procura
desarrollar su produccion.

En cuanto a las empresas que intervienen en el mercado de los seguros de vida individual,
conforme a los datos estadisticos publicados en el anexo Il de la Comunicacion SSN N° 2520 de
fecha 03/018/2010 con datos correspondientes al 31/10/2010, se observa su composicién en el
siguiente cuadro:

Lic. Ricardo B. Penna MBA - UNLP 9° Edicién Pagina N° 8



Evolucion del Mercado de Seguros de Vida en Argentina — Restricciones para el Crecimiento

[ viDaMDRDUAL |
Tomparacian |
4 Trim. 03
o- ENTIDADES 1 Tim 10 | var  ubic
dieni.J % WACUmM. | % Ander
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20 & INSTITUTO SALTA p22 34| -a04 17
21 C SANCOR 021 saE| 7o 22
22 & MAPFRE VIDA 016 saT| <zo 20
23 & MERCANTIL ANDINA 005  saE| S0 23
24 4 HOLANDO SUDAMERICAMA 003 538 | €2 25
25 & ASSURANT 003 saE| T8 M4
26 & ZURICH 003 33| &7 ;%
27 & &M g0z 33| 335
28 4 COMERCIO oot saa| &1 30
23 & INDEPENDENCIA oot saa| -85 M
30 & GENERALICORPORATE oot saa| -as0 23
31 C BERNARDIND RIVADAVIA oot saa| 43 a2
32 4 BOSTOM g0t a0 | 50 33
33 4 SMSV ool a0 | 18 34
34 C RIO URLGUAY ool a0 | S1E 27
35 O INST. ENTRE RIOS ool 0an | 82 35
Part 271%  Produccion [En miles) ME32I VArL®% 03

Del cuadro anterior, se observa el cumplimiento del modelo de Pareto (80-20), ya que de
las 35 empresas intervinientes en ese mercado, las primeras 7 (es decir el 20% del total),
conforman el 81% del total del mercado (24,75% la primera; 14,52% la segunda; 14,13% la
tercera; 13,95% la cuarta; 6,12% la quinta; 4,03% la sexta y 3,53% la séptima), quedando el 19%
restante a repartirse entre las 28 empresas restantes, segun datos de la SSN, sobre la prima
emitida en el trimestre cerrado al 31/03/2010.
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2. Objetivos de la Investigacion

La presente investigacion tiene como objetivos:

« Determinar las restricciones existentes para el crecimiento de los seguros de vida
de la Republica Argentina, y

« Establecer la incidencia porcentual que le es atribuible a cada una de estas en
cuanto a su participacion relativa como limitantes a la evolucion del mencionado
sector.
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3. Evaluacién del Problema

3.1. Justificacion de la Investigacion

La problematica de no contar con la cobertura que otorgan los seguros de vida conlleva
implicancias sociales que afectan tanto a las familias como nucleo de la sociedad. Mas alla de los
fines lucrativos que atafie a todo el mercado de los seguros en general, las razones que originan y
justifican el estudio superan los meros beneficios econdmicos, ya que los seguros de vida en
particular, al amparar el riesgo de fallecimiento, cumplan con el rol social mas importante de toda
la actividad aseguradora, dado que el riesgo mas desastroso para la estabilidad econémica de los
hogares, es el de la muerte prematura del jefe de familia y su consiguiente interrupcién abrupta de
la fuente de generacién de recursos como sustento de su economia.

Asimismo, al determinar las restricciones existentes y procurar establecer las vias de
superacion de dichos limitantes, para el Estado repercutira en una menor presiéon presupuestaria
en cuanto a los recursos a afectar en seguridad social, educacion, salud, etc. A su vez, las
empresas aseguradoras en general y las de seguros de vida en particular (por sus caracteristicas
que la facultan a realizar inversiones a largo plazo), representan impulsores para la economia del
pais, tomando inversiones de bonos soberanos, obligaciones negociables, entre otras inversiones
de bajo riesgo, que promueven el desarrollo econémico del pais.

Es por lo anteriormente planteado que es posible enunciar que el objeto de la presente

investigacion supera las necesidades de un sector o mercado en particular, para interesar a la
sociedad en su conjunto.

3.2. Criterios de Evaluacion del Problema

Al analizar la posible evolucién del mercado de los seguros de vida, lejos de proyectar el
pasado, se debe considerar hacia dénde se dirige “naturalmente” el sector. En este sentido se
considera pertinente recurrir al modelo de “la seleccién natural o supervivencia de los mas aptos”
que el naturalista inglés Charles Darwin trata el sexto capitulo de su obra “El Origen de la
Especies”, en el cual afirma que todo organismo que sea perjudicial para el conjunto sera
destruido rigurosamente, teniendo mas posibilidades de sobrevivir los que posean cualquier
ventaja por sobre los demas, por mas ligera que sea.

El paralelismo con el mundo empresarial y del mercado de los seguros de vida es
comprensible y asimilable; ¢ Por qué habrian de sobrevivir industrias que solo se interesen por sus
propios beneficios econdmicos? Ante el servicio mas intangible que una empresa o industria
pueda proporcionar (como lo es un seguro de vida, donde en principio la prestacion principal que
pueda realizar de la aseguradora nunca sera percibida por quién efectivamente contraté la
cobertura), ;Qué deben tener en cuenta los actores intervinientes en este sector para lograr que
las personas sacrifiquen “consumo inmediato” destinando recursos para el ahorro y la previsién?

El Seguro es una industria que, por su propia naturaleza debe contribuir al desarrollo social
y econdmico de los paises y de sus habitantes, generando riqueza y puestos de trabajo,
fomentando el ahorro y trabajando por la solidaridad. El sector asegurador en general y en
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particular las empresas intervinientes en el mercado de los seguros de vida deben inspirarse en
un sentido de servicio a la sociedad, de acuerdo con la funcién y la responsabilidad que
corresponde a las empresas en el progreso de la misma.

Un modelo de responsabilidad social que sea efectivo, debe percibirse por los actos de una
empresa o mercado, debiendo formar parte de la propia gestion en cada caso. Por ello, generar
acciones procurando atender las cuestiones relacionadas con la responsabilidad social, es a la
vez un compromiso voluntario y una actitud estratégica ya que el desarrollo de las actividades
empresariales desde un comportamiento ético, transparente y contribuyendo a la satisfacciéon de
las necesidades presentes y futuras de la sociedad, resulta la manera mas clara y segura de
procurar la consecucién de los objetivos empresariales.

En consecuencia, al analizar las perspectivas sobre la posible evolucion del mercado de
los seguros de vida, se debe mencionar lo siguiente:

« El mismo se desarrollara en un contexto donde las empresas o sectores que solo
atiendan sus objetivos de lucro, descuidando los intereses comunes de la sociedad, no
tendran lugar en el futuro inmediato;

» Desde el sector privado se debe procurar ofrecer productos y servicios que promuevan
el bienestar general, sin desatender los objetivos empresariales;

* Las acciones tendientes a desarrollar una industria del seguro de vida como sistema
social sostenible en el largo plazo, debe procurar una rentabilidad que sostenga los
resultados técnicos propios del negocio;

« El protagonismo de las aseguradoras de vida en cuanto a la atencion de los intereses y
necesidades de la sociedad, les repercutiran en forma positiva tanto en lo social como
en lo comercial.

3.3. Implicancias para el Mercado

El hecho que hasta el momento no se hayan determinado en forma fehaciente las causas
que determinan la evolucién de los seguros voluntarios de vida, ha hecho que no se produzca el
desarrollo de estos seguros.

El resultado final que se pretende lograr, representa un aporte de nuevos conocimientos
sobre la realidad para el sector que comercializa el riesgo vida y que a la vez el mismo pueda ser
empleado como herramienta para superar tales restricciones.

En este sentido se destaca la orientacion hacia la aplicacién del conocimiento generado
que contiene la presente investigacién, toda vez que los fines hacia los cuales puedan ser
volcados los resultados obtenidos, como por ejemplo la mejora en el aprovechamiento de los
recursos que el mercado emplea para su propia evolucion, serian de uso directo y de aplicacion
en el corto plazo.
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4. Alcance de la Investigacién

4.1. Tipo de Estudio

El estudio es de caracter explicativo, por cuanto se centra en identificar los condicionantes
al fendmeno observado el cual consiste en la evolucién de los seguros de vida en el ambito de la
Republica Argentina.

Asimismo el estudio comprende un caracter descriptivo toda vez que analiza sobre la
naturaleza y manifestacion del evento que representa la contratacién (o no), de un seguro de vida.

A su vez tiene caracteristicas de una investigacion exploratoria, dado que procura
familiarizar al lector con un tema frecuentemente desconocido, o al menos escasamente estudiado
con seriedad, el cual puede representar el punto de partida para posteriores estudios con diferente
grado de profundidad.

4.2. Limitaciones de la Presente Investigacion

Teniendo en cuenta la necesidad de restringir la amplitud del presente trabajo, la
investigacion se enfoca en los limitantes al seguro de vida individual de contratacion voluntaria en
la Republica Argentina.

A su vez, se hace énfasis en la cobertura de vida (la que ampara el riesgo de fallecimiento
ya sea por enfermedad o como consecuencia de un accidente), si bien muchos de los
condicionantes que puedan establecerse, ejerceran influencia en otro tipo de coberturas
(invalidez, enfermedades graves, etc.), asi como también en otro tipos de seguros de vida (con
ahorro, colectivos y/o retiro).

Es por ello que se aborda este analisis desde la perspectiva de la cobertura que posee el
seguro de vida (cubrir las eventualidades de fallecimiento, invalidez, enfermedades graves, etc.) y
no desde el componente de ahorro que algunos productos poseen y que pertenecen mas al
mercado financiero que al de seguros.
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5. Marco Teérico de Referencia

El marco tedrico del presente estudio esta conformado por las bases tedricas, estudios y
antecedentes en general que posee relacion con la problematica abordada.

5.1 Bases Tedricas

Con el objeto de proveer un sistema acumulativo de conocimientos organizados. Se
consignan a continuacion el significado y las relaciones del tema en estudio con otras areas del
conocimiento. Por ello abarcando desde lo general hasta lo particular conforman la base tedrica
del presente estudio: el riesgo, los seguros en general y los seguros de vida en particular con el
objeto de proporcionar un dominio conceptual y brindar el ambito de aplicacién general, intermedio
y especifico respectivamente.

5.1.1. El Riesgo

El Riesgo es una medida de hasta qué punto puede desviarse o no un resultado de su
valor esperado o deseado.

En un sentido estricto se puede diferenciar dos estadios principales que se encuentran
entra la certeza total y la ignorancia absoluta, siendo ellos el riesgo y la incertidumbre,
dependiendo si se conocen la existencia de probabilidades matematicas de ocurrencia o solo se
puede inferir una probabilidad subjetiva, respectivamente.

Es por ello que en materia de seguros, al contar con estadisticas, probabilidades
matematicas, tablas de mortalidad, etc. se afirma que la probabilidad de que ocurra un siniestro es
un riesgo.

A su vez, en la terminologia aseguradora, se emplea este concepto para expresar
indistintamente dos ideas diferentes: de un lado, riesgos como objeto asegurado; de otro, riesgos
como posibles acontecimientos, cuya aparicion real o existencia se previene y garantiza en la
poliza. Este ultimo criterio es el técnicamente correcto y, en tal sentido, se habla del riesgo de
incendio o muerte, para aludir a la posibilidad de que el objeto o la persona asegurada sufran un
dafo material o fallecimiento respectivamente; o se habla de riesgo de mayor o menor gravedad,
para referirse a la probabilidad mas o menos grande de que el siniestro pueda ocurrir.

Una empresa puede adoptar diferentes posturas frente a los riesgos que se presenten en
el desarrollo de su actividad principal y que frecuentemente no se encuentran relacionados con la
esencia de su negocio en si.

Por ejemplo: una empresa cuyo negocio sea la explotacién agricola y que exporte su
produccién, debe ocuparse de los riesgos que atafien a la productividad por quintal, a la seleccién
de la semilla adecuada y a la ubicacion de su producto en el mercado adecuado, entre otras
actividades, pero puede no querer asumir el riesgo de cambios en el precio del délar. Se entiende
que no deberia hacerlo, ya que realizar prondsticos sobre la evolucion de la paridad cambiaria, no
forma parte del negocio de esa organizacion.
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Las diferentes actitudes que puede asumir una empresa frente a los riesgos que se le
presenten, se pueden agrupar en estas cuatro alternativas:

Ignorarlo

Asumirlo

Transferirlo a Terceros
Gestionarlo

i

Brevemente, se puede describir cada una de ellas:

1. Ignorarlo

No hay mucho para decir con relacion a esta alternativa. Simplemente no se identifica el
riesgo por incapacidad o negligencia, “esperando que nada ocurra”. Cuando se concreta el
riesgo en estas situaciones donde el evento no fue considerado, los malos administradores
expresan “no lo vimos venir”, “tuvimos mala suerte”, etc.

Otra forma de “Ignorar los Riesgos” es identificarlos pero no documentarlos y/o no medir el
impacto o las consecuencias en el caso en que se produzca. Al ocurrir el evento previsto suele

ser aun peor, quedando la sensacion de “lo sabiamos, pero no hicimos nada”.

2. Asumirlo

Toda medida que no impida la ocurrencia del evento previsto, pero que tenga por objetivo
reducir el posible dafio eventual puede categorizarse en esta alternativa, en la que se esta
consciente del riesgo y se mejorar la capacidad para hacerle frente y/o minimizar el impacto.

También se puede incluir a la disuasion dentro de esta categoria ya que lo que se procura
al adoptar esta actitud, es la disminucién de la frecuencia del evento. Por ejemplo, ante la
amenaza del sabotaje o robo, se puede incluir medidas de seguridad como camaras que no
detendran el dafio pero tenderan a que menos personas intenten hacer dafio. En el ambito de
los seguros es frecuente observar en estacionamientos de hipermercados y shoppings la
presencia de carteles indicando que los propietarios del establecimiento no se hacen
responsables por el robo o los dafios que puedan sufrir las unidades que alli se dejan, con el
objeto de disuadir a los propietarios de los vehiculos a que realicen los reclamos que les
corresponden.

3. Transferirlo a Terceros

Un riesgo puede ser transferido a terceros principalmente utilizando dos instrumentos. El
primero es valerse de un derivado financiero (opciones de compra, opciones de venta, swaps,
etc.) que permitan cubrirse ante la eventualidad. La otra alternativa es contratar un seguro
especifico que provea amparo ante un riesgo especifico.

4. Gestionarlo

El riesgo no es azaroso, puede calcularse o estimarse, lo que facilita la toma de decisiones
previendo que las mismas pueden tener mayor o0 menor riesgo.

Gestionar el Riesgo consiste en encontrar la combinacién de actividades que permita
aspirar a un balance entre el Resultado Esperado, la Variabilidad y la Libertad de Accion,
siendo que dicho balance debe estar en funcién de la capacidad de la empresa para asumir
€S0S riesgos.

Segun Wideman (1992) para gestionar el riesgo se deben seguir 4 etapas: 1° Identificar el
riesgo; 2° Evaluarlo, midiendo el Impacto y probabilidad de ocurrencia; 3° Planificar la Respuesta,
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considerando las posibles medidas de contingencia a tomar en base a un analisis de costo —
beneficio; y 4° Documentar lo anterior e implementacion del plan elegido.

Por su parte, el disefio de una estrategia de administracion del riesgo implica atender tres
cuestiones: Identificar fuentes potenciales de riesgo; anticipar la probabilidad de ocurrencia de
ciertas situaciones y sus consecuencias; y tomar acciones de modo de obtener la combinacién
preferida de retorno esperado, variabilidad y libertad de accion.

Al hablar de las empresas de seguros, la esencia del negocio consiste principalmente en
gestionar correctamente los riesgos que han sido transferidos desde las personas y de otras
empresas. A su vez, cuando una Compafiia de seguros opta por volver a transferir todo o una
parte del riesgo que le delegaron, recurre a una empresa de reaseguros.

5.1.2. El Seguro

El seguro es un mecanismo econémico el cual se sustenta en la agrupacién de un numero
considerable de asegurados sujetos a un riesgo similar, que contribuyen con el importe de sus
primas para construir un fondo comun con el cual luego se hara frente a las obligaciones
resarcitorias nacidas de los siniestros acaecidos a los asegurados que integran el grupo aportante
(principio de mutualidad). De este modo se distribuye entre todos y por un importe infimo, en
relacion con el monto de cada dano posible, el peso econdmico de los riesgos que los afectan.

Los seguros son componentes de la cobertura del riesgo, ya que transfieren los riesgos a
las compafiias aseguradoras, de una manera planeada de tal modo que la adversidad queda
cubierta y funda la confianza de los inversionistas mas renuentes al riesgo. La compania de
seguro conserva la prima si el individuo no realiza ningun reclamo. Un seguro reparte el riesgo
entre los empresarios que lo cubren. Al repartir el riesgo entre los empresarios que lo cubren se
logra minimizarlo.

Cuando una Compainiia de seguros vende polizas a varios individuos que enfrentan riesgos
no perfectamente correlacionados, el riesgo total del portafolio sera menor que le promedio de las
polizas individuales. La probabilidad de que todos los asegurados en el pool sufran una pérdida es
extremadamente baja de modo que el asegurador diversifica riesgos no sistémicos.

Teniendo en cuenta que los asegurados conforman un gran grupo de personas, la
compafia aseguradora pagara menos dinero del que ingresa. Si esto no fuese de esta manera, el
negocio no seria sustentable.

Frecuentemente la indemnizacion de un seguro especifica que el damnificado obtendra el
dinero si y solo si ciertos hechos ocurren, si estos hechos no ocurren, no obtiene dinero alguno.
Las expectativas de cobro seran mucho menores a los pagos salvo que logre obtener una pdéliza
con las utilidades a su favor, lo cual no ocurre ya que comprar un seguro tiene un valor negativo.

5.1.3. El Seguro de Vida

El objetivo basico de un seguro de vida es el de prever y proveer hoy para el mafana
neutralizando los riesgos mediante el pago de una prima conforme a la probabilidad de ocurrencia
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de los mismos. El riesgo mas desastroso para la estabilidad econémica del hogar, es el de la
muerte prematura del jefe de familia.

El propésito del Seguro de Vida es otorgar una indemnizacion a los beneficiarios en caso
de fallecimiento de la persona asegurada. Este beneficio consiste en una suma de dinero llamada
Capital Asegurado que puede pagarse de una sola vez o en forma de una renta financiera. Los
destinatarios de esta suma de dinero son los beneficiarios designados en la pdliza (familiares del
Asegurado, sus socios, sus acreedores, etc.) o en su defecto los herederos legales.

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

Para determinar qué tipo de Seguro de Vida contratar se deben analizar las necesidades
de la familia en caso de fallecimiento del generador de ingresos.

También existe el Seguro de Vida “con Ahorro” en el cual se involucra ademas la
posibilidad de que el asegurado se haga de un “fondo” en caso de sobrevivencia a un determinado
periodo de tiempo.

El Seguro de Vida y/o el Seguro de Vida con ahorro tienen por objeto:

* Proveer ingresos al conyuge e hijos por un plazo determinado.

* Proveer ingresos para la educacion de los hijos.

» Cancelar saldos de deuda (hipotecarios, prendarios, crediticios o personales)

* Pagar las deudas finales del Asegurado, tal como servicios médicos, funebres,
etc.

* Proveer un fondo para una futura jubilacion.

La motivacion de la contratacion de un Seguro de Vida dependera de:
* La edad de la persona asegurada
» La cantidad de personas que tenga a su cargo y de la calidad de vida que desee

dejarles a ellos
* La conservacion de los ingresos

5.2 Definicion de Términos Basicos:

Considerando que los conceptos empleados en la presente investigacion de uso especifico
en el mercado de los seguros de vida, se entiende merecen ser detallados en un glosario
particular (el cual se encuentra luego de la bibliografia), con el objeto de proporcionar una mayor
claridad en la informacion recopilada, se procede a mencionar dentro del presente apartado la
clasificacion de los seguros de vida.

5.2.1. Clasificacion de los Seguros de Vida

Los seguros de vida se pueden clasificar en funcidon a varias variables. Las mas
caracteristicas son:
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a) Segun su duracion

Seguros Temporarios o Seguros de Vida Entera: en el Seguro de Vida entera se
cubre la muerte del Asegurado durante toda su vida, mientras que en el Seguro
Temporario la cobertura sélo la otorga durante un determinado plazo de tiempo
preestablecido en la pdliza.

b) Segun la cantidad de asegurados cubiertos en la péliza

Seguros Individuales, Seguros Colectivos, Seguros de Varias Cabezas: en los
Seguros Individuales se cubre la muerte de un solo Asegurado, en los Seguros Colectivos
se cubre en forma independiente, con una sola pdliza, a un determinado numero de
personas y los 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
ultimo del grupo de Asegurados.

c) Segun tengan o no componente de Ahorro

Seguros de Vida Tradicionales (sin Ahorro) y Seguros de Vida con Ahorro: en los
Seguros Tradicionales al fallecimiento del asegurado el asegurador abona a los
beneficiarios el Capital Asegurado. En los Seguros de vida con Ahorro el asegurado va
acumulando un fondo propio en la compafia de seguros; si el asegurado fallece antes de
vencer el contrato, el asegurador le abona el Capital Asegurado a los beneficiarios y si
sobrevive, el asegurado recibe el fondo acumulado (que también puede adquirir la forma
de una renta periodica).

5.3 Supuestos Implicitos

Teniendo en cuenta que la ciencia se basa en ciertos supuestos que se toman como
ciertos sin necesidad de una demostracibn empirica, la presente investigacién recurrira a
supuestos relacionados tanto con la necesidad de las coberturas de vida, como con la motivacién
y el comportamiento que las personas en condiciones de tomar un seguro de vida.

5.3.1. Motivacion y Necesidad de los Seguros de Vida

Al tratar el tema de la motivacion se referira al estimulo que mueve a una persona para
realizar determinadas acciones y persistir en ellas para lograr un objetivo. Por ello la Motivacion,
en pocas palabras, es la voluntad para hacer un esfuerzo que tendra como resultado alcanzar las
metas propuestas, siendo que la base de toda motivacion es el deseo y la obtencion de lo que se
desea es por lo general un sinénimo de felicidad.

Existen varias teorias sobre la jerarquia de necesidades y la motivacion, dentro de las
cuales la de Abraham Maslow mantiene su influencia en todos los ambitos de aplicacion. Maslow
representd la jerarquia de necesidades a través de una piramide que consta de cinco niveles.
Segun Maslow las necesidades mas altas ocupan nuestra atencion solamente una vez que se han
satisfecho las necesidades inferiores de la piramide. La necesidad de crecimiento hace que se
busque colmar los estratos superiores de la piramide.
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La necesidad de contar con un seguro de vida, pertenece al rango de las necesidades de
seguridad, en el cual, todos tienen tendencia a la estabilidad, a organizar y estructurar nuestro
entorno y de ahi que se busquen minimos que brinden seguridad, por lo que “a priori” no resulta
facil explicar la alta resistencia a contratar un seguro de vida, perteneciendo esta necesidad al
segundo rango de mayor importancia segun la categorizacion de Maslow, relegando a la
aceptacion social, a la autoestima y a la autorrealizacion en el orden de prioridades a satisfacer;
por lo que el seguro de vida deberia primar a la hora de elegir donde destinar los recursos.

5.3.2. Teoria de los Juegos en los Seguros de Vida

La Teoria de Juegos analiza las decisiones de asignacién optima y decision bajo riesgo y
rentabilidad entre dos 0 mas agentes que compiten y cuyas decisiones les afectan a todos,
fundando una especulacion racionada y menos riesgosa. Cuando un agente “especula” es porque
creé saber qué va a pasar manana y esa informacion la utiliza para tomar una decisidon. La
economia de la incertidumbre plantea la medicion del riesgo y su cobertura para amparar la toma
de decisiones de las empresas de manera que permita inversiones mas seguras, asimilando un
riesgo estimado.

Como ya se ha mencionado, en la evaluacién del riesgo existe cierta cobertura que ofrecen
las aseguradoras a las cuales se les transfiere el riesgo, asi en un margen considerado de
confianza, las adversidades son previstas en grado para amparar a los inversionistas que se
aventuran a invertir bajo incertidumbre. Con esto se puede concebir la incertidumbre planeada, en
el sentido de que queda cubierta por la contratacion de un seguro.

En este sentido, los riesgos derivan de la adversidad de que lo esperado no se de como se
desea. La cobertura de riesgo via aseguradoras es un costo adicional de las inversiones que
opera a favor de una menor rentabilidad a cambio de decisiones mas seguras. No obstante existe
riesgo moral cuando el seguro llega a ser tan oneroso a la persona renuente al riesgo que
finalmente acaba por admitir el riesgo a cambio de evitar el pago del seguro, lo que incrementa la
probabilidad de incrementar las pérdidas posibles. La cobertura es una férmula de asimilacion del
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riesgo de una empresa aseguradora en su toma de decisiones al adquirir un pasivo que
contrataste el riesgo implicito en sus activos.

Asimismo es de destacar que existen algunos casos donde los fallos del mercado
especulativo (regidos por el arbitraje) son muy graves lo que no permite su cobertura financiada
por las empresas privadas, es asi como el Estado es el encargado de ofrecer un seguro social que
ampare esta situacion, el cual desempena un papel importante pues otorga cobertura a
inversiones que son necesarias no solo en el sentido privado sino también en el social que
finalmente asume la sociedad en su conjunto.

Dentro del campo de la Teoria de los Juegos relacionado con los conceptos de “riesgo” e
“‘incertidumbre”, se debe considerar la tendencia de los individuos a no aceptar “juegos
justos” (aquel en el que cuesta igual a su valor esperado, es decir un juego que tiene ganancia
esperada es igual a cero). De ahi que la aversion al riesgo es generada por la existencia de
utilidades marginales decrecientes especto al ingreso y es por ello que una persona neutral al
riesgo (utilidad marginal constante) nunca comprara un seguro (o sera indiferente entre comprarlo
0 no si la prima del seguro es cero), mientras que un amante del riesgo nunca contratara un
seguro por que se reduciria su utilidad (es un caso en el que la utilidad marginal es creciente).

La seleccion adversa se presenta cuando existe informacion privada (que posee
determinado individuo) antes de la realizacion de un contrato (por ejemplo: el verdadero estado de
salud del asegurable). De tal forma que si una empresa aseguradora decide asumir un riesgo sin
suscripcion a cambio de una determinada prima “estandar” proveniente de las tablas de
mortalidad normal, obtendra como maximo asegurados cuya “calidad” de salud sea la del
promedio de la poblacion, (de la cual se desprenden las tablas de mortalidad y la prima “normal”)
0 cuyo estado de salud sea peor. Esto es asi simplemente porque el asegurado conoce la calidad
de su estado de salud que tiene y no lo va a asegurar a menos que perciba que la indemnizacion
esperada sea superior al hecho de tener que rescindir el valor de la prima que hoy paga y por ello
se le llama seleccion adversa.

Al analizar las motivaciones e incentivos para adquirir un seguro, se deben tener en cuenta
las restricciones de Racionalidad Individual y la de Compatibilidad de Incentivos. La
restriccion de racionalidad individual establece que para que un agente participe en el contrato de
seguro debe obtener una mayor utilidad que si decide no participar (en cuyo caso obtiene lo que
se llama utilidad de reserva). Como el agente asegurado de tipo mayor salud es el que tiene
mayor utilidad de reserva, si se cumple la restriccién para el de mejor salud también se cumple
para el de peor estado de salud. Es decir que si al asegurado que goza de muy buen salud
percibe como conveniente contratar un seguro de vida, al asegurado que posee una patologia lo
cree conveniente aun mas.

El problema fundamental se da con la restriccion de compatibilidad de incentivos. Esta
restriccion lo que dice es que la utilidad que recibe un agente asegurable por aceptar una prima
determinada haciéndose pasar por su propio estado de salud (es decir si se trata de una persona
enferma que lo declare y que acepte abonar la prima de una persona enferma; y viceversa) es
mayor que mintiendo y diciendo que se trata de una persona sana. En eso se basa la seleccion de
riesgos de la aseguradora, en lograr que el tipo enfermo no se haga pasar por el sano
(desalentando la mentira o “reticencia” mediante advertencias sobre que no se abonara la
indemnizacion prevista en el caso en que el asegurado hubiera falseado su verdadero estado de
salud). Obviamente la otra compatibilidad de incentivos no opera como restriccion porque ninguna
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persona “sana” se querrd hacerse pasar por “enferma” y pagar mas caro por su cobertura de
seguro de vida.

En los seguros, también existe el Riesgo Moral ocurre cuando luego de firmado un
contrato no hay posibilidad de verificar que el contrato procuré resguardar aquello que se aseguro.
Por ejemplo, luego de contratado un seguro contra cristales por el valor total de los vidrios en su
comercio, el asegurado no tendra incentivos para adquirir una lamina protectora para los mismos.

En atencion al riesgo moral, 1o que hacen las compafiia de seguros para evitar el riesgo
moral es ofrecer seguros que no cubren la totalidad del siniestro, de tal forma que luego de
firmado el contrato, independientemente de lo que ocurra con el estado de la naturaleza del objeto
del seguro, el agente contratante del seguro tendra incentivos para que el siniestro no ocurra, ya
que tendra que pagar una parte del siniestro. Por ello el valor de una péliza del seguro que tenga
cobertura total resultara mucho mas caro, ya que la empresa aseguradora es conciente de la
existencia del riesgo moral.

En relacién con las aseguradoras de vida, no es posible asegurar la “inmortalidad de
alguien” y se asume generalmente (aunque las condiciones de pdliza prevén exclusiones contra el
suicidio), que una persona no desea conscientemente morir. Sin embargo, el riesgo moral se
refleja por ejemplo, en el hecho que los asegurados de vida con coberturas de salud
(enfermedades graves, renta por internacion, etc.), paguen lo mismo siendo fumadores o no
genera una situacién de riesgo moral: ya que el fumador esta asegurado en su tratamiento si
enferma lo que genera que no tenga este estimulo para cuidarse. Esto genera que los que
finalmente se ven perjudicados son los no fumadores ya que terminan pagando un seguro mas
elevado para compensar los mayores gastos que generan los fumadores al servicio de las
coberturas de salud. Analizando este hecho, la solucibn debiera encaminarse en cobrar de
manera diferencial, lo que mejorara la suscripcion de los riesgos de la aseguradora limitando un
problema de seleccién adversa que en el campo del mercado de seguros se conoce como
“antiseleccion”.

5.4. Antecedentes de la Investigacion:

Con el objeto de realizar una revisién bibliografica racional y actualizada (conforme a la
realidad actual del sector), principalmente se recurrié a las opiniones de los referentes del sector,
recabadas en articulos de publicaciones especializadas y/o correspondientes a declaraciones de
los exponentes relevadas por los medios especificos del ambito de los seguros, destacando los
extractos pertinentes a la tematica abordada.

5.4.1. Declaraciones de Fredy Schoepflin
Exposicién: “Tendencias del Seguro de Vida y Pensiones”

Durante la presentacion 17° Convencion Nacional de Aseguradores en México DF, el 22 de
Mayo de 2007, Fredy Schoepflin abordé el tema de las tendencias del seguro de vida y pensiones
para América Latina, sefialando cuales serian las buenas perspectivas econdémicas sientan las
bases para el crecimiento del sector en la region.
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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 enunci6 que “los factores que impactan
positivamente en el desarrollo del sequro de vida, segtin la experiencia en América Latina son las
ventajas fiscales, recuperaciéon econémica, y cambios legales; mientras que sucesos como la
devaluacion e hiperinflacion, desalientan el desarrollo.”

Como conclusion Fredy Schoepflin sefalé que “el seguro de vida se beneficia de la
estabilidad econémica y de la privatizacion del sequro social, la creencia de los clientes en una
conservacion del valor real en caso de siniestro y la disminucion de las tasas de inflacion.”

5.4.2. Declaraciones de Daniel Marcu
Exposiciéon: “El Seguro de Vida en Tiempos de Turbulencia Financiera”

El consultor Daniel Marcu inicia su ponencia en el Seminario Anual organizado por Zurich
Argentina y desarrollado en Diciembre de 2008, 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 o 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 Propensién cultural al ahorro (vs. Habitos de
consumo), la Seguridad Juridica, la Profundidad de los ciclos econémicos, los Incentivos fiscales,
la previsibilidad de ingresos vs. gastos, la Proteccion frente a la inflacién”, 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 dimension de la clase
media registrada (empleo formal), la confianza en el estado benefactor, la existencia de brechas
en la sequridad social y la propensién 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, para luego remarcar la necesidad de “controlar mucho mas a los operadores off
shore” algo que segun el expositor “nunca se tuvo demasiado éxito.”

Para terminar, Daniel Marcu destaca que para que sean exitosos, los productos del
mercado “deben ser flexibles, transparentes y tendientes a atender necesidades futuras
concretas”, como por ejemplo procurar que la gente “tenga ingresos para financiar su propia
salud” y finalmente “atender necesidades empresariales y sindicales de ahorro y proteccién para
sus empleados y afiliados”, concluye el expositor.
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5.4.3. Declaraciones de Gabriel Chaufan
Exposicién: “Hay que Generar Conciencia Aseguradora”

El por entonces presidente de la Asociacién de Aseguradores de Vida y Retiro de la
Republica Argentina (AVIRA), Gabriel Chaufan, llamé el marco del 1er Seminario Internacional
sobre Seguros de Vida y Retiro 8Septioembre de 2008), organizado por la entidad 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”.

Chaufan remarco que el gran objetivo es lograr que sectores cada vez mas amplios de la
poblacion accedan a estas herramientas de proteccion, ahorro y planificacion financiera. Pero
advirtié que para ello es necesario crear conciencia aseguradora. “La planificacién financiera es
fundamental para la dinamica de una familia en el tiempo porque las contingencias existen y
protegerse tardiamente es no protegerse”.

Ademas, destaco que hay ciertos mitos respecto a los seguros que hay que tumbar. Segun
el por entonces titular de AVIRA, mucha gente suele pensar que los seguros obligatorios ya
cubren sus necesidades o0 que los seguros de vida y retiro son sélo para ricos 0 que son caros.
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, remarcé que hay cuatro pilares para el desarrollo del sector: “el primero
es que exista una buena oferta de companiias, de productos y de redes de venta; el segundo, una
distribucion 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”.

Para finalizar, Chaufan destacé que como la apuesta de los seguros de vida y de retiro es
a largo plazo la mayor parte de sus inversiones se vuelcan en herramientas financieras que
contemplen esta caracteristica. “Por ejemplo, el 53% de las inversiones se asignan a titulos
publicos, 18% a plazos fijo, 10% en fondos comunes de inversion, 5% en acciones y 14% en
otros”.

5.4.4. Declaraciones de Ricardo Faerman
Articulo: “Perspectivas de los Seguros de Vida en la Crisis”

El especialista en seguros Ricardo Faerman, que escribe frecuentemente en Buenafuente
senala el 30 de Enero de 2009 que “la crisis financiera afecté a la industria hasta un limite tal que
nadie es capaz de predecir que sucedera de aqui en adelante.”

Faerman sefala que “alguna vez todos estuvimos en el mismo bote, creiamos que el
sistema financiero era uno solo y se componia de bancos, aseguradores, fondos de inversion y
todo aquel que se colocara a si mismo como una diversificacion del mismo y hoy aceptamos
haber estado groseramente equivocados”.

También sefala que “con la crisis financiera internacional desencadendé que la situacion de
las aseguradores a nivel internacional se complicara hasta el punto que el Consejo de
Aseguradores Americano pidié a la Asociacion de Comisionados de Seguros un cambio en el
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modelo de calculo de reservas que las alivie de la imperiosa necesidad que muchas tenian
respecto de conseguir mas capital en un ambito tan turbulento.”

Posteriormente Faaerman se pregunta: “;Y ahora qué? ;Cbébmo vender ahorro de largo
plazo en este contexto? ;Coémo hablar de seguros de vida con ahorro, planificacion para el retiro o
rentas vitalicias?” Finalmente el analista sentencia que: “Ahora quizas el nudo se desate desde el
regreso a los planes conservadores, con intereses garantizados y comisiones razonables que se
vendian hasta el inicio de los ochenta, en el siglo pasado. Habra que sufrir y la cosa sera dificil,
pero el agente de seguros sera menos “asesor financiero” y mas “asesor en seguros” sobre todo
si quiere seguir en la profesion.”

5.4.5. Declaraciones de Diego Guaita
Exposicion: “Los Seguros de Vida y Retiro como Complemento de la Seguridad Social”

En el marco del 2do. Seminario Internacional de AVIRA (Agosto de 2009), Digo Guaita
actuario y Director de la consultora internacional Towers Watson, planteé: “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, evalud Los diferentes productos existentes en el mercado en cuanto al
grado de Disponibilidad Vs. lliquidez, a la vez que consideré 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 rematé 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 previsién.” Rematando que “De esta
manera lograremos multiples beneficios para todos al lograr mayor estabilidad econémica y
financiera para la sociedad, una mejor proteccion de la familia y mantenimiento del nivel de vida
para el trabajador, desvinculaciones menos fraumaticas para las empresas y mejoras en las
cuentas publicas para el gobierno”, entre otros beneficios.

5.4.6. Declaraciones de Gary Aluise
Articulo: “Vendamos a las Masas y Comamos con las Clases mas Refinadas”

Con 34 anos de experiencia en la industria aseguradora, el Vicepresidente y Managing
Director de operaciones internacionales de LIMRA (Life insurance marketing and Research
Association) Gary Aluise, fue entrevistado por el diario “El Cronista” el Miércoles 26 de Agosto de
2009 y en la pagina 4 del suplemento de seguros se encuentra la nota de la cual se extraen los
siguientes fragmentos.

Inicialmente Aluise destaca que LIMRA es una marca que se dedica a la investigacion del
mercado en general desde hace 93 afios y senala que “el mercado local es comparable a lo que
ocurre en Europa y en Estados Unidos (dénde no se estan cancelando los seguros de vida ya
adquiridos, pero tampoco estan contratando nuevos), a diferencia de lo que ocurre en Asia donde
esta aislada.”
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Aluise destaca que “a opinién publica internacional sobre las aseguradoras en la
actualidad es buena, principalmente por haberse mantenido fuera de las primeras planas
internacionales en los momentos mas fuertes de la crisis.”

Posteriormente remarca la necesidad de “capacitar mejor a los productores (de seguros) a
la vez que hace falta crear nuevos canales comerciales para volver mas eficiente la
comercializacién como clave para el desarrollo del mercado asegurador’.

Finalmente al consultarle sobre por qué pensaba él que en la Argentina el seguro de vida
tiene tan bajo grado de penetracion en comparacion con los parametros internacionales, Aluise
responde con una anécdota: “Hubo un muy famoso productor estadounidense que era miembro
del MDRT, que se dedicaba unicamente a vender a las clases medias, y con su acento tipico
texano se expreso: - vendamos a las masas y comamos con las clases mas refinadas.”

5.4.7. Declaraciones de Martin Gauto
Articulo: “Protecciéon con trampa: los verdaderos riesgos del seguro Off Shore”

En una nota realizada a Martin Gauto y publicada el 29 de Julio de 2009, presidente de
AVIRA y numero uno de Prudencial Seguros, la periodista Monica Fernandez de “El Cronista”
consulta a este y otros funcionarios sobre la ilegalidad del seguro Off Shore. Al respecto Gauto
sefala “definitivamente, siempre es ilegal contratar un seguro fuera de la argentina”.

Luego agrega: “Todos los seguros contratados en compafias no autorizadas a operar en
la Argentina, independientemente del pais donde estén localizadas (sean o no paraisos fiscales),
son podlizas Off Shore y por tanto contratos ilegales, es decir prohibidos por la ley”, remarca Gauto
enfatizando el grado con el que las contratacion de estas coberturas ilegales afectan al mercado
nacional.

Para finalizar Martin Gauto asevera que “la calidad de ilegalidad no se evita con la
declaracion o reconocimiento” aclara, para luego sentenciar que “es mas, la AFIP es uno de los
organismos que interviene en el control de esta actividad ilegal, con lo cual si alguien lo declarara
tendria como consecuencia directa la aplicacion de las multas a las partes intervinientes”.

5.4.8. Declaraciones de Carlos Facal
Articulo: “¢Quién tiene la culpa que no se vendan seguros de vida?”

El Dr. Carlos Facal (abogado especialista en seguros de vida) expuso sus razones sobre
por qué no se venden seguros de vida en Argentina, el dia 25/09/2009 en el marco de la sexta
edicion del Foro Nacional del Seguro y posteriormente levantado por numerosos medios
especializados, incluyendo Buenafuente.com de donde se tomaron tales declaraciones.

En esa oportunidad, el Dr. Facal inici6 enumerando aquellas preguntas que son frecuentes
y que se suelen hacer a la hora de explicar este problema. “;Faltan incentivos impositivos? ;La
Culpa la tiene la venta off-shore? ;Falta capacitacion en la fuerza de ventas? ;Los Argentinos no

y

tienen necesidad de ahorrar?”, cuestiond, para luego negar a su criterio que estos posibles
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impedimentos sean la verdadera razén, ya que segun explico el especialista, en el pais no hay
productos que respondan a lo que los argentinos necesitan.

“Yo quiero un asegurador que no se porte con sus clientes mas desprotegidos como la
ANSeS lo hace con sus jubilados, ni quiero que engafie a la gente o lucre con su desesperacion o
ignorancia, pero sobre todo quiero un asegurador que ponga a sus clientes antes que a sus
accionistas” exclamo el especialista, quien agrego: “El cambio sin duda va a empezar ya cuando
tengamos aseguradores; luego cuando tenga el pais jueces rapidos, aunque va a ser dificil;
cuando tengamos acciones de clase, que no nos obliguen a litigar eternamente para que valgan
nuestros derechos (es decir, si el caso es el mismo para todos, sea de inmediata aplicacion para
todos los casos); cuando tengamos leyes que el Estado no sea el primero en desconocer”.

Invitando a las aseguradoras a hacer una autocritica, y frente a un auditorio que
comenzaba a asentaba con la cabeza sus palabras, Facal aseguro que este es el cambio mas
rapido y préximo que se puede dar para salir a captar nuevos clientes, y es aquel que tiene que
salir de las propias companias. De cumplirse estas primeras medidas, Facal prevé que de esta
manera ya se tenga mercados y moneda confiable “sin que lo hayamos buscado”, y que se tengan
que poner mayores regulaciones para que las companias argentinas no tomen pdlizas off-shore
de habitantes de otro pais con instituciones mas débiles.

Con relacion a la seguridad juridica, el especialista afirmé que esta es la base de cualquier
compromiso social. “Quizas para comenzar a resolver el problema, hay que comenzar por lo mas
proximo: aceptar las pérdidas, reconocer los contratos que existen de antes y empezar a construir
algo para que la gente crea que pase lo que pase alguien va a estar ahi para cumplir”.

“Cuando ha habido un shock que ha afectado la confianza, la mejor manera de recuperarla
es mediante otro shock para que la gente vuelva a creer que a pesar de todo se va a cumplir
siempre”, sintetizoé Facal para finalizar.

5.4.9. Declaraciones de Eduardo D’Alessio
Estudio: “Relacién entre la Poblacién y el Seguro de Vida y Retiro”

Corresponde a la presentacion que D’Alessio realizé 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 (Certificacion en encuestas online norma I1ISO 9001:2000) para la Asociacion de
Aseguradoras de Vida y Retiro (AVIRA) presentado en el marco del Seminario Anual 2009 de esta
asociacion. Realizado sobre una muestra de 1.667 casos, en un universo de personas de entre 25
y 54 afos de nivel socioeconémico C1, C2, C3 y parte de D1, mediante la técnica Cuantitativa de
Encuestas On Line RTRpc®, en todo el pais (33% Capital Federal, 33% Gran Buenos Aires y 34%
Resto del Pais) y cuyos principales tablas de resultados de la investigacion se encuentran en el
anexo 12.1 titulado: “Tablas del Estudio sobre la Relacion de la Poblacion y el Seguro de Vida”.

El mencionado Estudio se propuso principalmente: “Indagar si existe propensiéon 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”.
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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 que es importante o 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 busco 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 atencioén 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 indagd 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
condicién 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.”

5.5 El Sistema de Variables:

5.5.1. Variables Seleccionadas

Teniendo en cuenta los antecedentes citados, los cuales representan las opiniones de los
principales exponentes del sector en el mercado argentino de los seguros de vida y cuya
informacion principal se detalla dentro del marco tedrico, se han agrupado las variables
intervinientes en nueve grupos a fin de poder evaluarlos y ponderar la participacion relativa de los
mismos como limitantes al crecimiento de los seguros de vida en el mercado argentino.

Seguidamente se detallan las nueve variables seleccionadas ordenados alfabéticamente:

1 - Complejidad de los Productos: Se refiere a que generalmente los productos de los
seguros de vida son complejos para la comprensiéon del solicitante dado que, por ejemplo, los
seguros de contratacion individual que no posean componente de ahorro, deben modificar su
costo o el capital al menos una vez al afio. Los productos que se disefan poseen diferentes
plazos, formas de ajustes de la reserva matematica (en caso de existir), penalidades por
rescate, etc. lo cual resulta poco asimilable por parte del comprador que solo percibe la
diferencia en los nombres del los productos, los cuales responden a cuestiones comerciales y
no técnicas que expliquen su funcionamiento. Esto genera que frecuentemente el eventual
comprador de un seguro sea sometido a tomar una decision que implica asignar una cantidad
de recursos a un bien intangible que él mismo no percibira y cuyas caracteristicas técnicas lo
exceden, lo cual puede frustrar la compra.
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2 — Desconfianza: Hacia las Companiias aseguradoras y al marco legislativo que las regula,
comprendiendo a su vez al organismo de contralor que es la superintendencia de Seguros de
la Nacion, dependiente del Ministerio de Economia de la Nacion. La actividad de los seguros
se encuentra regulada por la Ley N° 17.418 y las aseguradoras que desarrollan su actividad
dentro del pais por la Ley N° 20.091. Al tratarse el seguro de vida de un bien intangible y cuya
cobertura se contrata a largo plazo, adicionando que los beneficios de la cobertura principal no
seran percibidos por el contratante con vida; la confianza tanto en el contrato (péliza) como en
la aseguradora donde se lleva a cabo, asi como la que se tenga en el asesor que intervino y
en el ente regulador que los controle, juega un rol a considerar dentro del presente analisis.

3 - Desinformacion: Hace referencia al desconocimiento por parte de la poblaciéon en general
sobre la existencia de este tipo de productos de seguros de vida individual. A su vez se ignora
el alcance de las coberturas, las exclusiones, la continuidad y permanencia, etc. Con
frecuencia se confunden a los seguros de vida con los de accidentes personales y hasta con la
cobertura que brindan las Aseguradoras del Riesgo del Trabajo (ART). El hecho que el
estudio de la consultora D’Alessio IROL haya identificado que solo el 12% de los encuestados
pudo proporcionar una definicion apropiada para los seguros de vida, brindan la pauta para
asumir que la falta de informacidn apropiada debe ser considerado como uno de los
determinantes a tener en cuenta en el estudio.

4 - Desinterés: A diferencia de lo que pueda hacerse referencia en las variables 3 y 7, el
presente determinante tiene que ver con aquellos asegurados que poseen un conocimiento (al
menos basico), sobre la existencia del riesgo, de las coberturas de vida que pueden ampararlo
y de los productos que ofrecen las aseguradoras, pero que de todas formas no se interesan en
cubrirse del mismo, ya sea por cuestiones relacionadas con el propio egoismo, por que no
poseen allegados a quienes amparar o sencillamente por que no estan dispuestos a sacrificar
consumos inmediatos por previsiones futuras.

5 - Falta Incentivos Fiscales: Se encuentra relacionado con que la posibilidad de realizar
deducciones en los impuestos a las ganancias constituye un importante motor en otros paises
para incentivar el ahorro y la prevencién. La falta de incentivos fiscales hace alusién a que a la
fecha de elaboracion del presente estudio el importe limite para deducir los seguros de vida
en los impuestos a las ganancias esta fijado en $ 996,23 al afio (segun el inciso “b” del articulo
N° 81 de la ley 20.628), lo cual en la actualidad representa un estimulo fiscal de dudosa
eficacia o al menos, insuficiente.

6 - Inestabilidad Econémica: Independientemente que el seguro de vida contenga un
componente de ahorro o no, la decision de contratar un seguro de vida se encuentra influida
por esta variable; dado que las coberturas se comercializan por lo general en la moneda de
uso legal (y aunque no fuera asi, la ultima devaluacion demostré que la moneda extranjera en
contratos particulares puede ser modificada por el Estado), y teniendo en cuenta que se tratan
de productos que se contratan a largo plazo, la evolucion de la economia, la inflacién y otras
inestabilidades de la economia del pais inciden negativamente en la contratacién de las
coberturas de vida. También la pérdida del poder adquisitivo de la moneda juega un rol
importante al no poder ajustar por inflacion las sumas aseguradas oportunamente contratadas,
a la vez que para incrementar los capitales asegurados las compafias exigen nuevos
requisitos de salud, lo cual no siempre es posible y/o deseable por los asegurados.

7 - No Percepcion del Riesgo: Se refiere a la incapacidad de la poblacién en condiciones de
contratar una o mas coberturas de los seguros de vida para poder identificar el riesgo
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inherente que existe en todo ser humano que se encuentre con vida. Las argumentaciones en
este sentido van desde declaraciones como: “soy joven, lo puedo contratar mas adelante”,
hasta “si soy una persona sana”. Las cuestiones relacionadas con los fallecimientos,
enfermedades o incapacidades resultan temas dificiles de abordar en la mayoria de las
personas por tratarse de temas dolorosos y que pueden conllevar a especulaciones, lo cual
fomenta la falta de habilidad para percibir el riesgo y por consiguiente desalientan la
contratacion.

8 - Orientacion a Otros Productos Financieros: Hace alusién a la preferencia que el
eventual tomador de un seguro de vida realiza optando por productos financieros que tener un
fondo como componente de ahorro o representar una inversion de la cual el titular estima que
ante un eventual fallecimiento podran luego los herederos legales disponer del mismo, se
inclinan a elegir productos financieros como fondos comunes de inversion, plazos fijos, etc. los
cuales entienden que amparan el riesgo de vida. Esta confusién tiene su origen en la
existencia de determinados productos de vida con ahorro, con lo cual el decidor compara
erroneamente las coberturas de vida con otros productos financieros ignorando las
eventualidades que puedan hacer variar a éstos ultimos, en especial lo relacionado con el
plazo para su disponibilidad, la libre eleccion de los destinatarios, la rentabilidad y su
consecuente conformacion de ese fondo.

9 - Preferencia Seguros Off Shore: Se encuentra relacionado con la predileccién de los
asegurables por un producto contratada en una aseguradora con origen y residencia en el
extranjero y cuyas condiciones contractuales no se encuentran bajo la legislacion argentina. Al
momento de contratar un seguro de vida con o sin capitalizacién, los habitantes de paises con
economias poco estables suelen tener dudas sobre la evolucion de sus fondos vy
frecuentemente son tentados por productos off shore sin conocer sobre su ilegalidad ni
interiorizarse plenamente sobre los alcances de esa decision. Mas alla de las penalidades que
pudieran corresponder por contratar un seguro ilegal, (como las establecidas en los Decretos
del P.E.N. N° 560/09 y N° 726/10), el tomador de un seguro off shore pierde toda posibilidad
de defensa en un juicio bajo la legislacion argentina, debiendo someterse a las normas del
pais doénde la aseguradora posee su domicilio legal. Tampoco puede acudir a la
Superintendencia de Seguros de la Nacion ni a las asociaciones de defensa al consumidor
que pudiera necesitar, en especial ante condiciones contractuales redactadas en idioma
extranjero, con lenguaje técnico y donde frecuentemente se hace alusién a clausulas
ambiguas o abusivas. No obstante todo ello, la proliferacién de este tipo de coberturas
ilegales generan una competencia al mercado nacional como para ser considerado un
determinante a tener en cuenta.

5.5.2. Clasificacion de las Variables

Las variables seleccionadas pueden agruparse conforme a si representan factores
endogenos o exdégenos al mercado y si en este Ultimo caso el mercado puede ejercer algun grado
de influencia.

Variables Endégenas del Mercado Asegurador:
» Complejidad de los Productos

- Desconfianza (Aseguradoras y Marco Regulatorio)
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Variables Exd6genas al Mercado Asegurador:
« Orientacion a Otros Productos Financieros

+ Falta Incentivos Fiscales
* |nestabilidad Econdmica

Variables en dénde el Mercado Asegurador puede ejerce influencia:
e Desinformacion
e Desinterés
* No Percepcién del Riesgo
» Preferencia Seguros Off Shore

Es de destacar que a las variables anteriormente citadas, a los efectos de este estudio, se
consideran “determinantes”, toda vez que ejercen algun tipo de influencia en el efecto observado,
en forma independiente del tipo de condicionamiento, que ejercen en el mismo.

Dicho condicionamiento es considerado como: “necesario” cuando no resulte posible que
se produzca el efecto observado sin que una determinada variable se encuentre presente;
“suficiente” cuando la sola presentacion del determinante basta para producirlo (aunque no sea
necesario que esté presente); “contribuyente” al favorecer el evento en forma decisiva y en
general producirlo (aunque no alcanza un determinismo que pueda considerarse necesario 0
suficiente); o clasificado como “contingente” al tratarse de circunstancias que pudiendo favorecer
el hecho observado, se presentan solo eventualmente, (siendo posible que estén por completo
ausentes en la mayoria de los casos).

En tal sentido y a los efectos del presente estudio se consideran "necesarios" aquellos
determinantes que siempre estan presentes, es decir que nunca tengan un "cero" como
puntuacién asignada por los especialistas.

Asimismo se considera que cumplen con la condicion de “suficientes” aquellos
determinantes cuya puntuacion media superare el promedio de los puntos maximos posibles
otorgados por los expertos.

También a los fines de la presente investigacion se establece que sera atribuible una
condicionalidad “contribuyente” a aquellos determinantes que obtengan una puntuacion promedio
cercana a la media de los puntos posibles, que no posean una correlacién negativa significativa y
que obtengan cero puntos en al menos una oportunidad.

Por su parte se asigna la condicién de “contingente” a los determinantes que a la vez de
obtener una puntuacion media inferior al promedio de los puntos posibles otorgados por los
especialistas, no reciban puntos en al menos una oportunidad y que posean correlaciones
negativas con al menos otros dos determinantes.

Se sefiala que solamente en aquellos casos en que se pueda sostener que un
determinante cumple con las condiciones de necesario y suficiente a la vez, representa una causa
para ese efecto.
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6. Metodologia de la Investigacion

6.1. Poblacion y Muestra

Teniendo en cuenta que ninguno de los estudios realizados hasta el momento hace
hincapié en la participacion relativa de cada una de las variables como limitantes al crecimiento de
los seguros de vida en la Republica Argentina y que el estudio sobre la relacién entre la poblacién
y el seguro de vida y retiro realizado por la consultora D’Alessio IROL no indaga especificamente
la problematica abordada por el presente estudio, a la vez que refleja un desconocimiento
considerable de la tematica en cuestion por parte de la poblacion en general, se optd por
anteponer la calidad ante la cantidad de los datos, procurando obtener la opinidon de especialistas
en el tema.

En este sentido las conclusiones a las que se arriban son validas para la poblacion
asegurable en su conjunto para las coberturas que brinda una pdliza de seguro de vida sin
capitalizacion en la Republica Argentina, siempre y cuando las condiciones del contexto y
antecedentes sean similares a las de la actualidad.

Asimismo, toda vez que dichas condiciones se mantengan y que se recurra a especialistas
con perfiles y experiencia sean de similares caracteristicas a los expertos que se seleccionaran, el
presente estudio podra ser replicado.

Se tuvieron en cuenta algunas caracteristicas esenciales al seleccionar la poblacion bajo
estudio. Entre éstas se pueden contar los siguientes:

« Homogeneidad: Todos los consultados debian contar con similares conocimientos del
mercado, mas de 5 afios de experiencia especifica cada uno y encontrarse en plena
vigencia del desarrollo de sus actividades, independientemente de la distribucion de los
perfiles que se realizara con el objeto de restringir una visién parcializada ya sea desde un
punto de vista comercial, uno técnico, etc.

« Tiempo: El estudio corresponde a las circunstancias del momento presente.

» Espacio: El estudio refiere a especialistas de todo el pais, siendo que se trata de un
mercado no distribuido equitativamente en toda la Argentina, se hizo hincapié en las zonas
de la Ciudad Autéonoma de Buenos Aires, en el Gran Buenos Aires, en la Provincia de
Buenos Aires y en la Provincia de Santa Fé, por contar con varias aseguradoras
representativas del sector.

» Cantidad: El tamano de la poblaciéon de los especialistas a consultar se limité a diez que
brindaron respuesta positiva, es decir que comprendieron la metodologia y consigna
propuesta y respondieron todas las consultas con responsabilidad.
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6.2. Tipo de Investigacion

Teniendo en cuenta que la objetividad en las ciencias sociales esta definida como la
intersubjetividad de los especialistas de una determinada tematica, se consult6 a personas
destacadas en la actividad de los seguros de vida de la Republica Argentina.

Es por ello que se decidié recurrir como técnica de investigacion a un Panel de Expertos o
Especialistas profesionales’, el cual esta formado por un grupo de personas expertas en una
materia determinada, con un gran bagaje profesional en el tema en cuestion.

Con el objeto de contar con informacion confiable a un costo mucho menor que el de
herramientas de investigacion de mercados tradicionales, se recurri6 a diez especialistas del
sector que brindaron respuesta positiva, los cuales debian poseer tanto trayectoria como vigencia
dentro del mercado de los seguros de vida.

Las principales ventajas de recurrir a un Panel de Especialistas sobre los métodos de
investigacion de mercados tradicionales son:

» Ahorro de costos,

» Superaciéon de barreras geograficas, pudiendo reunir en una sesiéon a personas de
diferentes ciudades,

» Lograr una mayor desinhibicion de los participantes, o que provoca que las opiniones
vertidas sean mas sinceras y arriesgadas,

» Posibilidad de recopilacién inmediata de las opiniones nada mas finalizar la misma, y

* Mayor individualidad en las respuestas frente a técnicas alternativas como el Focus
Group, en el que la presién del grupo puede llevar a ciertos participantes a cambiar de
opinioén y por ende “contaminar” los resultados

6.2.1. Perfiles de los Expertos

Con el objeto de contar con una visidon equitativa del problema, se han seleccionado
especialistas del seguro de vida que participan en diferentes areas dentro del mercado. En este
sentido se han elegido un total de diez expertos con desempefio distribuido entre las siguientes
tres areas:

Area Actuarial

Conformada por actuarios, es la actividad profesional expresamente habilitada para el
desarrollo de los planes de seguros de vida y coberturas, para lo que emplean calculos actuariales
y tablas de mortalidad. Desempefiando su rol generalmente dentro de Estudios Profesionales o
Consultoras Externas, interactian entre los requerimientos de los funcionarios del las gerencias
técnicas y de produccion de las empresas aseguradoras y las restricciones establecidas en la
Superintendencia de Seguros de la Nacion. A su vez, por sus conocimientos técnicos e
informacién privilegiada que gestionan, frecuentemente son los encargados de asesorar a las
gerencias y directivos de las empresas aseguradoras sobre las perspectivas de las diferentes
unidades de negocios y oportunidades que se presentan.

! Los estudios que se realizan utilizando un “Panel de Expertos” tienen por finalidad obtener ideas o confirmar planteamientos por la
experiencia de las personas seleccionadas representando mas bien una consulta o una técnica proyectiva que una investigacion
cuantitativa de mercados propiamente dicha.
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Area Técnico Comercial y Producciéon en Empresas
Compuesto por funcionarios de diferentes empresas aseguradoras, son los que poseen

una vision global sobre la evolucién del negocio, recibiendo informacion tanto de los clientes como
de los productores asesores de seguros, a la vez que son los que desarrollan los productos a
comercializar, encargando el desarrollo de los planes a los actuarios, haciendo presentaciones en
el organismo de control y monitoreando la rentabilidad y el crecimiento del sector en general y de
los diferentes productos en particular ante el los cambios en las necesidades y preferencias de la
poblacion asegurable.

Area Comercial

La comercializacion de los seguros en general y de los seguros de vida en particular es
desarrollada exclusivamente por Productores Asesores de Seguros con matricula habilitante
otorgada por la Superintendencia de Seguros de la Nacion. Los especialistas referentes del area
comercial son los que proveen la percepcién al encontrarse dia a dia con los clientes, al tener que
manejar las objeciones que exponen los asegurables y al poder medir los argumentos que definen
0 no los cierres de una venta.

A su vez, algunos de los especialistas mencionados se han desempefado oportunamente
como funcionarios del organismo de contralor de la actividad que es la Superintendencia de
Seguros de la Nacidon o como representantes de empresas de reaseguro internacional en el area
especifica de vida, enriqueciendo la vision que se proporciona de la problematica abordada.
Asimismo, es valido destacar que uno de los especialistas desarrolla un rol adicional como editor y
director del principal newsletter especifico del sector, portal de Internet y organizador de varios
seminarios y workshops orientados al desarrollo comercial de los seguros de vida.

Véase su composicion en el anexo 12.2.

6.3. Técnica de Recolecciéon de Datos

Con el fin de limitar la subjetividad inherente que posee cada uno de los expertos
seleccionados, se buscO brindarles una herramienta que facilite la comparacién entre las
diferentes causas y su posterior posicionamiento, peso especifico y participacién relativa de cada
uno de los determinantes en la problematica planteada.

Para ello, entre los dias 1 y 10 de Septiembre de 2010, se les hizo llegar a cada uno de
los especialistas una planilla de calculo donde cada uno de los nueve determinantes
seleccionados se comparaba con cada uno de los restantes en conjunto de a dos. Esta
comparacion “de a pares”, facilita la evaluacién que cada experto pueda realizar, a la vez que
disminuye la subjetividad y permite mensurar la participacion relativa de cada determinante como
limitante al crecimiento de los seguros de vida en la argentina.

6.3.1. Tabla de Ponderacion Relativa

Los nueve determinantes se comparan unos con otros entre si, en grupos de a dos a la vez
teniendo diez puntos para repartir entre ambos, representando dicho valor la participacion relativa
que cada uno de los dos determinantes posee como limitante al crecimiento de los seguros de
vida.
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Desinformacién

Desinterés

No Percepcién Riesgo

Ot. Productos Financieros

Desinformacion

Falta Incentivos Fiscales

No Percepcién Riesgo

Preferencia Off Shore

Desinformacion

Inestabilidad Econémica

Ot. Productos Financieros

Causa 1 Causa 2 Causa 1 Causa 2
Complejidad de Productos | 5 | Desconfianza 5 Desinformacion 5 | No Percepcién Riesgo 5
Complejidad de Productos | 5 | Desinformacion 5 Desinformacion 5 | Ot. Productos Financieros | 5
Complejidad de Productos | 5 | Desinterés 5 Desinformacion 5 | Preferencia Off Shore 5
Complejidad de Productos | 5 | Falta Incentivos Fiscales 5 Desinterés 5 | Falta Incentivos Fiscales 5
Complejidad de Productos [ 5 | Inestabilidad Econémica 5 Desinterés 5 | Inestabilidad Econémica 5
Complejidad de Productos | 5 | No Percepcién Riesgo 5 Desinterés 5 | No Percepcién Riesgo 5
Complejidad de Productos | 5 | Ot. Productos Financieros | 5 Desinterés 5 | Ot. Productos Financieros | 5
Complejidad de Productos | 5 | Preferencia Off Shore 5 Desinterés 5 | Preferencia Off Shore 5
Desconfianza 5 | Desinformacién 5 Falta Incentivos Fiscales 5 | Inestabilidad Econémica 5
Desconfianza 5 | Desinterés 5 Falta Incentivos Fiscales 5 | No Percepcién Riesgo 5
Desconfianza 5 | Falta Incentivos Fiscales 5 Falta Incentivos Fiscales 5 | Ot. Productos Financieros | 5
Desconfianza 5 | Inestabilidad Econémica 5 Falta Incentivos Fiscales | 5 | Preferencia Off Shore 5
Desconfianza 5 | No Percepcién Riesgo 5 Inestabilidad Econémica 5 | No Percepcién Riesgo 5
Desconfianza 5 | Ot. Productos Financieros | 5 Inestabilidad Econémica 5 | Ot. Productos Financieros | 5
Desconfianza 5 | Preferencia Off Shore 5 Inestabilidad Econémica 5 | Preferencia Off Shore 5

5 5 5 5
5 5 5 5
5 5 5 5

Preferencia Off Shore

Por ejemplo cuando el par de determinantes examinado ejerce para el experto igual
importancia como limitante, el especialista le asignara “cinco puntos” a cada uno de las variables.
Si por el contrario uno de ellos es considerado por el experto como absolutamente superior en
importancia relativa con relacién al otro, le asignara un “diez” al primero y un “cero” al segundo. En
el caso que el especialista que analiza cada caso entienda que no se presenta ninguno de los
casos anteriores, procedera a indicar valores intermedios, siendo la totalidad de las alternativas
posibles las siguientes: 0-10, 1-9, 2-8, 3-7, 4-6, 5-5, 6-4, 7-3, 8-2, 9-1 y 10-0 en cada par de

comparaciones.

Causa 1 Causa 2 Causa 1 Causa 2
Complejidad de Productos | 0 | Desconfianza 10 Desinformacién 7 | No Percepcion Riesgo 3
Complejidad de Productos | 1 | Desinformacion 9 Desinformacion 8 | Ot. Productos Financieros | 2
Complejidad de Productos | 2 | Desinterés 8 Desinformacion 9 | Preferencia Off Shore 1
Complejidad de Productos | 3 | Falta Incentivos Fiscales 7 Desinterés 10 | Falta Incentivos Fiscales 0
Complejidad de Productos | 4 | Inestabilidad Econémica 6 Desinterés 0 | Inestabilidad Econémica 10
Complejidad de Productos | 5 | No Percepcion Riesgo 5 Desinterés 1 ] No Percepcion Riesgo 9
Complejidad de Productos | 6 | Ot. Productos Financieros | 4 Desinterés 2 | Ot. Productos Financieros | 8
Complejidad de Productos | 7 | Preferencia Off Shore 3 Desinterés 3 | Preferencia Off Shore 7
Desconfianza 8 | Desinformacion 2 Falta Incentivos Fiscales 4 | Inestabilidad Econémica 6
Desconfianza 9 | Desinterés 1 Falta Incentivos Fiscales 5 | No Percepcién Riesgo 5
Desconfianza 10 | Falta Incentivos Fiscales 0 Falta Incentivos Fiscales 6 ]| Ot. Productos Financieros | 4
Desconfianza 0 ] Inestabilidad Econédmica 10 Falta Incentivos Fiscales 7 | Preferencia Off Shore 3
Desconfianza 1 ]| No Percepcion Riesgo 9 Inestabilidad Econémica 8 | No Percepcién Riesgo 2
Desconfianza 2 | Ot. Productos Financieros | 8 Inestabilidad Econémica 9 | Ot. Productos Financieros | 1
Desconfianza 3 | Preferencia Off Shore 7 Inestabilidad Econdmica [ 10 | Preferencia Off Shore 0
Desinformacion 4 | Desinterés 6 No Percepcién Riesgo 0 ] Ot. Productos Financieros | 10
Desinformacion 5 | Falta Incentivos Fiscales 5 No Percepcion Riesgo 1 | Preferencia Off Shore 9
Desinformacion 6 | Inestabilidad Econémica 4 Ot. Productos Financieros | 2 | Preferencia Off Shore 8

Al finalizar, cada uno de los especialistas puede observar los resultados de sus propias
respuestas, pudiendo comentar sobre si esperaban lo obtenido y si se encontraban de acuerdo
con el resultado.
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6.4. Técnicas de Andlisis

Al tratarse de nueve variables que interactuan entre si, se contaron 36 comparaciones en
cada caso. Al procurarse la respuesta de diez especialistas los resultados fueron 360 en total.

Cada determinante anualizado fue considerado y posicionado conforme a la mayor
cantidad de puntos relativos que poseia, lo cual representd un porcentaje relativo de incidencia
como limitante al crecimiento del mercado de los seguros de vida en la argentina, pudiéndose
realizar analisis univariado sobre cada uno de ellos y obtener datos estadisticos como el
promedio, mediana, moda, desvio estandar, etc.

A su vez el analisis a través del coeficiente de correlacion permitié fundamentar relaciones
I6gicas existentes entre determinantes.

Para ello, el principal instrumento de analisis empleado fue la planilla de calculo y la
aplicacion de graficos, férmulas y funciones que el Microsoft Excel (Copyright ® Microsoft
Corporation) provee.
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7. Resultados de la Investigacién

7.1. Resultados Obtenidos

El 100% de las fichas enviadas fueron respondidas positivamente y las planillas fueron
contestadas en su totalidad, sin encontrar en las respuestas comparaciones en blanco, sin valor o
con valores no validos conforme a las consignas establecidas.

Esto representa 80 valores cuantitativos asignados a cada uno de los nueve determinantes
seleccionados con valores entre cero y diez puntos en cada caso, totalizando 3.600 puntos en
total efectivamente asignados a las variables cualitativas.

En relacion con los comentarios y observaciones adicionales de cada resultados obtenidos
por los especialistas, el 40% de ellos no se esperaba las ponderaciones resultantes obtenidas,
pero todos ellos estuvieron de acuerdo con el resultado final mismo.

7.1.1. Resultados de la Tabla de Participaciéon Relativa

Considerando la sumatoria de puntos asignados a cada determinante por los especialistas
consultados, resulta factible darles un orden de atencion y prioridad a cada restriccion a la vez que
puede establecerse su importancia relativa como limitante al crecimiento de los seguros de vida,
conforme se detalla en la siguiente tabla:

Causas TOTAL | Orden % % Acumulado
Inestabilidad Econémica 477 1°] 13,25% 13,25%
Desinformacién 458 2°| 12,72% 25,97%
No Percepcion Riesgo 450 3°[ 12,50% 38,47%
Desconfianza 445 4°| 12,36% 50,83%
Desinterés 419 5°| 11,64% 62,47%
Falta Incentivos Fiscales 401 6°| 11,14% 73,61%
Ot. Productos Financieros 336 7° 9,33% 82,94%
Complejidad de Productos 318 8° 8,83% 91,78%
Preferencia Off Shore 296 9° 8,22% 100,00%
Total 3.600 - {100,00% -

Se destaca a la Inestabilidad Econdmica (13,25%), como la principal restriccion al
crecimiento del mercado de los seguros de vida en la Republica Argentina seguidos por la
Desinformacion (12,72%), la No Percepciéon del Riesgo (12,50%) y en el cuarto lugar por la
Desconfianza (12,36%), acumulando estos cuatro determinantes mas del 50% de participacion
relativa en el efecto observado..

Con el objeto de visualizar mejor la informacion relevada, se pueden observar los datos de
la tabla anterior en el siguiente grafico:

Grafico de Participacion Relativa de los Determinantes Identificados
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No Percepcion
Riesgo
13%

13%

Preferencia Off

QY

Inestabilidad
Econdmica

Shore Productos
Ot. Productos 8% 9%
Financieros
9% Desconfianza
12%

Falta Incentivos
Fiscales
11%

Complejidad de

Desinformacioén
13%

Desinterés
12%

7.1.2. Analisis Univariado de los Determinantes

Resultados de la puntuacion asignada por los especialistas a cada

principales estadisticos de cada una de las variables:

determinante y los

Complejidad de Productos

Resultados Obtenidos Indicadores

215|3]3[4[6]3]|5[3]2]Suma Total de Puntos 318
218|3[2[3]6]2]3]3]|3]|Media (Promedio) 3,98
5(814|7|2]6|1]2]3]2|Moda Estadistica 3
518(7]10(2]6|5]|3|2]|5]Mediana 3
111(2]0]3[6]|3]|2[2]1]Valor Maximo 8
1181713141613 ]|3]|1]2]Valor Minimo 0
715[3[1[5][6[4[8[4]|5]|Desvio Estandar 2,14
715|7]17(6]1614[7]3]5]Coeficiente de Variabilidad 54%

Sobre la base de los datos asignados a la Complejidad de los Productos como limitante
al crecimiento de los seguros de vida, se observa una suma total de los puntos que representa un
39,75% de los puntos posibles, que en ningun caso se obtuvo la puntuacién maxima (10) ni la
siguiente (9), obteniendo un valor maximo asignado de 8 (en cinco oportunidades), coincidiendo la
media y moda estadisticas y un valor minimo de 0 (en dos oportunidades). Por su parte el desvio
estandar supera las 2 unidades y el coeficiente de variabilidad excede el 50%.

Desconfianza

Resultados Obtenidos

Indicadores
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8 |5|7|7]16]14|7]|5]|7|8]Suma Total de Puntos 445
5 12|5[2]5|7]4]8]|8]8]|Media (Promedio) 5,56
8 [5|6(2(4|7|2|7|5]|7]|Moda Estadistica 5
1018|7114 |7|5|7|4]|5]Mediana 5
5 1(24[1|5|7|4|5]|5]6]Valor Maximo 10
5 (5(6|5[4|7|4|7]|3|4]Valor Minimo 1
1018(5(2|6|8|5|7|4]|7]Desvio Estandar 1,99
8 12|5[7|6]8|6|5]|5]8] Coeficiente de Variabilidad 36%

Se destaca en los datos asignados por los especialistas a la Desconfianza como
participante en el efecto observado, una suma total de 445 puntos que representa el 55,63% del
total posibles, que en dos oportunidades se obtuvo la puntuacion maxima (10), coincidiendo la
media y moda estadisticas en un valor de 5 y un valor minimo de 1 (no habiendo sido asignado el
0 en ninguna oportunidad). A su vez el desvio estandar resulta inferior a las 2 unidades, con un
coeficiente de variabilidad inferior al 40%.

Desinformacion
Resultados Obtenidos Indicadores
8 [2|7|8|7|4|8|7|7|7]Suma Total de Puntos 458
5 18|5[8]5[3]6]2]2]|2]|Media (Promedio) 5,73
9 [2|5|5(4|8|3|4|5|7]|Moda Estadistica 5
918|6(2]|3[8|8]|3|9]|7]Mediana 6
51(2(4(2|5[8|7|5]|3]3]Valor Maximo 10
5 5|5|5(4|8|6|6|5]|6]Valor Minimo 2
10(8]5|3|6]|8|6[6|5]|5]Desvio Estandar 213
10(81618(4]|8|7|7|5]8]Coeficiente de Variabilidad 37%

De los datos asignados a la Desinformacién, se destaca una suma total de 458 puntos
que representa casi un 60% de los puntos posibles, que en ningun caso se obtuvo la puntuacion
minima (0) ni la siguiente (1), obteniendo un valor méximo asignado de 10 (en dos oportunidades),
coincidiendo la media y mediana estadisticas en un valor de 5. El desvio estandar resulta superior
a las 2 unidades y el coeficiente de variabilidad es inferior al 40%.

Desinterés
Resultados Obtenidos Indicadores
5[2(6]3[8]4] 9 [8]7[8]Suma Total de Puntos 419
2(51418[6]3| 8 [3]5]|3]|Media (Promedio) 5,24
118[5]|5|6|2]| 7 |6]|5]3]Moda Estadistica 5
5[8]8|0[5]|6|10|4|4|4]Mediana 5
21216]10(7(6] 9 |4]9]3]Valor Maximo 10
212|7]15|7(6] 8 |4|3]|5]Valor Minimo 0
513172716 9 |6|4|5]Desvio Estandar 2,28
5[5[8[5[6]6] 9 [5]3]7]Coeficiente de Variabilidad 44%

Al observar los datos asignados al Desinterés como limitante al crecimiento de los seguros
de vida, se observa una suma total de los puntos que representa un 52,38% de los puntos
posibles (800), que en solo en una oportunidad se obtuvo la puntuacién maxima (10), coincidiendo
la media, la mediana y moda estadisticas y un valor minimo de 0 (en dos oportunidades). Por su
parte el desvio estandar supera las 2 unidades y el coeficiente de variabilidad resulta inferior al
50%.

| Falta Incentivos Fiscales |
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Resultados Obtenidos Indicadores
5(2]13]10|8]4|5|7]|8]|5]Suma Total de Puntos 401
0[2]13] 9 |6]3]|5[3|6]|5]|Media (Promedio) 5,01
112141 8 |7]12]|2]|7]1]|3]|Moda Estadistica 5
5(2]12]110|5]4|0|6|6]|6]Mediana 5
215131 51(718[5]8]|3]|5]Valor Maximo 10
2141317 |6]8|3]|7]2]3]Valor Minimo 0
41313 5|7]18|4]|8|8]|7]Desvio Estandar 2,46
5[3]15]110|8]8|5|9]|8]|5] Coeficiente de Variabilidad 49%

Con respecto a la Falta de Incentivos Fiscales como incidente en el efecto observado, se
destaca una suma total de 401 puntos que representa el 50,13% de los puntos posibles, que en
una tres oportunidades se obtuvo la puntuacién maxima (10), coincidiendo la media (promedio), la
mediana y moda estadisticas y un valor minimo de 0 (en dos oportunidades). Por su parte el
desvio estandar se encuentra cercano a un indice del 2,50 y el coeficiente de variabilidad resulta
levemente inferior al 50%.

Inestabilidad Econédmica
Resultados Obtenidos Indicadores
91918]110|7]4|7]8|8]|9]Suma Total de Puntos 477
5[816] 9 |5]3]6]|5]|5]|4|Media (Promedio) 5,96
5(8|6]| 8 |5]2]3|5]|7]|7]|Moda Estadistica 5
88|4]110(3|4]1|6|1]|7]Mediana 6
815|715 1(3]|2|5]|2]|7]|5]Valor Maximo 10
5[9(8| 5 |5[7]4[7]3[4]Valor Minimo 1
9197 8 |4]|7|5]|7|5]|6]Desvio Estandar 2,19
9197 5 |6|7|6]|2]|3]|7]Coeficiente de Variabilidad 37%

En cuanto a los datos asignados a Inestabilidad Econémica, se destaca una suma total
de 477 puntos que representa casi un 60% de los puntos posibles, que en ningun caso se obtuvo
la puntuacion minima (0), obteniendo un valor maximo asignado de 10 (en dos oportunidades) por
los especialistas consultados, coincidiendo la media y mediana estadisticas en un valor de 6. El
desvio estandar resulta superior a las 2 unidades y el coeficiente de variabilidad resulta inferior al
40%.

No Percepcién Riesgo
Resultados Obtenidos Indicadores
912137 |6]4|7]7]9]|8]Suma Total de Puntos 450
5[514] 5 16]13]6|3]|7]|6]|Media (Promedio) 5,63
5[5|5]151|6]2]4]4]5]4]|Moda Estadistica 7
818|3]| 5(3]|4(2]|6]|7]|5]Mediana 6
86|73 |4|2]|7]3|8]|7]Valor Maximo 10
5[(1(2] 5 |5(3]|6[3]7[6]Valor Minimo 1
9187 5 |7|7|7]|6|7]|7]Desvio Estandar 1,99
916711077 ]7]6]7]8]Coeficiente de Variabilidad 35%

Al considerar los datos asignados al determinante No Percepcién del Riesgo como, se
observa una suma total de 450 puntos que representa un 56,25% de los puntos posibles (800),
que en solo en una oportunidad se obtuvo la puntuacién maxima (10), coincidiendo la media y
moda estadisticas en un valor de 6, repitiéndose la moda en veinte oportunidades con 7 puntos
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asignados y un valor minimo de 1 (sin que se haya registrado el 0). Por su parte el desvio
estandar se encuentra cercano a las 2 unidades sin superarlas y el coeficiente de variabilidad
resulta inferior al 50% en 15 puntos porcentuales.

Ot. Productos Financieros
Resultados Obtenidos Indicadores
351719 |5]|4|6|2]|6]|5]Suma Total de Puntos 336
0[2]|5]| 8 |4]2]|5[3]6]|3]Media (Promedio) 4,20
012157 |4]2]4]4|5]|5]Moda Estadistica 3
5{7(3] 8 |3[4]1[4]6[5]Mediana 4
61775 1(3]|2|6]2]2]3]Valor Maximo 10
1113 2 |6[3|5]|3|5|4]Valor Minimo 0
112(3] 5 (3[3]|3|4|3]|3]|Desvio Estandar 2,05
31516110 |4]7|6|4]8]3]Coeficiente de Variabilidad 49%

Analizando los datos asignados a los Otros Productos Financieros como limitante al
crecimiento de los seguros de vida, se observa una suma total de los puntos que representa un
42% de los puntos posibles (800), que en solo en una oportunidad se obtuvo la puntuacion
maxima (10), coincidiendo la media y la mediana estadisticas y un valor minimo de 0 (en dos
oportunidades). Por su parte el desvio estandar supera levemente las 2 unidades y el coeficiente
de variabilidad resulta inferior al 50%.

Preferencia Off Shore

Resultados Obtenidos Indicadores

3(513(3[4]14]|6[3]|7]|5]|Suma Total de Puntos 296
218|5]|3[4(2]4]5|5]|2]Media (Promedio) 3,70
0]12]1412]6]12|3]|3|5]|2]Moda Estadistica 3
515(2]|5[4]4]|1]|5]|7|3]Mediana 4
5[7[5]0[2[2[5[1[2]5]Valor Maximo 8
11131514 (3]4|8(7]3]Valor Minimo 0
11413]10]3]|3]|3|4]|3]|2]|Desvio Estandar 1,90
7151410(6]|3]|4|6]2]7|Coeficiente de Variabilidad 51%

De los datos asignados a la Preferencia Off Shore, se destaca una suma total de 296
puntos que representa un 37,00% de los puntos posibles, que en ningun caso se obtuvo la
puntuacion maxima (10) ni la siguiente (9), obteniendo un valor maximo asignado de 8 (en dos
oportunidades), coincidiendo la mediana y moda estadisticas y un valor minimo de 0 (en cuatro
oportunidades). Por su parte el desvio estandar resulta inferior a las 2 unidades y el coeficiente de
variabilidad excede en uno el 50%.

De los datos anteriormente expuestos se desprende que, considerando las caracteristicas

de la poblacién de especialistas consultados, los datos resultantes obtenidos se encuentran dentro
de una dispersion aceptable para el alcance propuesto en el presente estudio.

7.1.3. Tabla a Doble Entrada de Puntajes Promedio de los Determinantes

A efectos de indagar sobre las relaciones entre las variables, se procedio a establecer el
puntaje promedio para cada analisis por pares hecho por los expertos.
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Complejidad de Productos 3,60 3,50 4,00 4,30 2,10 3,80 4,80 5,70
Desconfianza 3,60 5,40 5,30 5,80 4,40 5,00 6,20 6,00
Desinformacion 3,50 5,40 5,20 6,30 4,40 5,50 6,20 7,10
Desinterés 4,00 5,30 5,20 5,40 4,80 4,90 5,40 5,90
Falta Incentivos Fiscales 4,30 5,80 6,30 5,40 5,10 4,50 5,70 6,60
Inestabilidad Econdémica 2,10 4,40 4,40 4,80 5,10 5,70 6,70 6,10
No Percepcion Riesgo 3,80 5,00 5,50 4,90 4,50 5,70 7,00 7,40
Ot. Productos Financieros 4,80 6,20 6,20 5,40 5,70 6,70 7,00 5,60
Preferencia Off Shore 5,70 6,00 7,10 5,90 6,60 6,10 7,40 5,60

7.1.4. Coeficientes de Correlacion de los Determinantes

A continuacion se detallan los coeficientes de correlacidon? entre las variables:

Complejidad de Productos 1,0000

Desconfianza 0,8990 | 1,0000

Desinformacion 0,9520 | 0,9478( 1,0000

Desinterés 0,8928 | 0,9398 [ 0,9577 | 1,0000

Falta Incentivos Fiscales 0,5293 | 0,7773| 0,8201 | 0,8728 | 1,0000

Inestabilidad Econémica 0,7565| 0,8994  0,8807 | 0,8059| 0,4757| 1,0000

No Percepcion Riesgo 0,5330 | 0,6735( 0,6924| 0,7234| 0,7302| 0,8462| 1,0000 | ========= | =====----
Ot. Productos Financieros -0,6233 | 0,1467| 0,1504| 0,2157] -0,0018 | 0,5891 | 0,3854] 1,0000 | -=-------
Preferencia Off Shore -0,1265| 0,1435| 0,2940| 0,2111] 0,0296 | 0,1950] -0,0959] 0,6536 [ 1,0000

2 El coeficiente de correlacion de Pearson (introducido por Francis Galton), se obtiene dividiendo la covarianza de dos variables por
el producto de sus desviaciones estandar, permite identificar la fuerza y la direccién de las relaciones entre dos variables del
conjunto de determinantes seleccionados, sin que ello implique por si solo una relacién de causalidad o dependencia entre ambas
variables.
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8. Conclusiones

8.1. Conclusiones del Estudio Realizado

Considerando la fuerza y el sentido de la correlacién, se sefiala que presentan una elevada
correlacion positiva (cercana a la unidad), entre las variables los siguientes pares de
determinantes:

1) Desinformacion y Desinterés (0,9577): Corresponde asumir razonablemente que la
poblaciéon asegurable se encuentra desinformada sobre los productos de seguros de vida y sus
coberturas, la misma no se encuentra interesado sobre su existencia y caracteristicas. A la vez si
las personas no estan interesadas en los productos de proteccion personal, también sera ldgico
asumir que abundara la desinformacion en ellas, representando una sinergia positivamente
correlacionada para desalentar la contratacion de este tipo de seguros.

2) Complejidad de los Productos y la Desinformacion (0,9520): Si a la complejidad de los
productos se suma la desinformacion y a su vez la falta de informacion confiable atenta contra la
comprension de los productos, estos determinantes en conjunto son criticos para la no
contratacion de los seguros de vida en la argentina.

3) Desinformacion y Desconfianza (0,9478): Es comprensible una correlacion
significativamente positiva entre la desinformacién y la desconfianza, toda vez que a menor
informacioén la confianza para contratar un seguro de vida disminuira y a su vez un alto grado de
desconfianza apartara a los asegurables de la informacién pertinente, actuando en ambos casos
en forma conjunta y en la misma direccion como limitantes al crecimiento de los seguros de vida.

4) Inestabilidad Econdmica y Desconfianza (0,8994): Resulta l6gico que la inestabilidad
econdmica y la desconfianza se correlacionen positivamente, ya que con inestabilidad econémica
hay pocas certezas (alto grado de desconfianza) y asi es sumamente dificultoso realizar una
razonable prevision de futuro, lo cual actuaria como limitante al crecimiento de los seguros de
vida.

5) Desinterés y Falta Incentivos Fiscales (0,8728): Conforme con los datos obtenidos, se
puede afirmar que el desinterés de la poblacion asegurable junto a la falta de incentivos fiscales
(que representa la falta de motivacion o desinterés por parte del Estado), se potencian
positivamente como fuente de restricciones al crecimiento de estos seguros.

6) Inestabilidad Econémica y No Percepcion Riesgo (0,8462): La fuerte correlacion positiva
en este caso puede atribuirse a que la inestabilidad econdmica ha hecho que se haya perdido la
capacidad de proyeccion a largo plazo, lo que conlleva a no contemplar los riesgos de este tipo,
toda vez que lo urgente acapara la atencion que le corresponderia a lo importante.

Teniendo en cuenta la fuerza y el sentido de la correlacién, se sefiala que presentan una
correlacion significativamente negativa (cercana a -1), entre las variables el siguiente par de
determinantes, no presentando otro par de variables una correlacion negativa significativa:
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1) Se destaca la correlacién negativa (-0,6233) entre la complejidad de los productos vy la
preferencia por otros productos financieros, lo que permite inferir —conforme a los resultados de la
poblacion de especialistas consultados—, que a mayor oferta y atractivo de otros productos
financieros, menor deberia ser la complejidad de los productos del mercado asegurador de vida y
a mayor complejidad de los productos menor sera la incidencia de la preferencia por otros
productos financieros (los cuales pueden asociarse con su complejidad), como limitantes al
crecimiento de los seguros de vida.

8.1.1. Clasificacion de los Determinantes Conforme con el Tipo de Condicionamiento

Teniendo en cuenta el tipo de determinacion que ejerce cada variable y conforme al tipo de
condicionamiento que ejerce cada uno como limitante al crecimiento de los seguros de vida,
puede establecerse que:

« Se puede senalar que la Desconfianza, la Desinformacion, la Inestabilidad
Econdmica y la No Percepcion del Riesgo cumplen con la “condicién de
necesarios”, es decir que de existir estabilidad econémica, una clara percepcion del
riesgo, informacién completa sobre el sistema del seguro de vida y/o plena
confianza por parte de la poblacién asegurable en relaciéon con el mismo, resulta
imposible para los especialistas que se limite el crecimiento del mercado de los
seguros de vida en la argentina.

« Por su parte se puede identificar a partir de las respuestas de los especialistas que
determinantes como la Inestabilidad Econdémica, la Desinformacién, la
Desconfianza, el Desinterés y la No Percepcion del Riesgo, los cuales cumplen con
la “condicion de suficientes”, significando que la presentaciéon de cualquiera de
estas situaciones, basta para limitar el crecimiento de los seguros de vida (aunque
no es imprescindible que estén presentes para restringirlo).

« A su vez se sefala que, conforme a los expertos, la Falta Incentivos Fiscales
cumple con una “condicionalidad contribuyente”, es decir que favorece de una
manera decisiva como limitante al crecimiento de los seguros de vida y que
generalmente suele producir dicha restriccién, aunque no alcanza lograr un
determinismo que pueda considerarse necesario o suficiente.

« Finalmente, considerando que la preferencia por Otros Productos Financieros, la
Complejidad de los Productos y la Preferencia Off Shore, resulta razonable
identificar su determinacion con una “condiciéon contingente”, es decir que para los
especialistas consultados se trata de circunstancias que pueden favorecer las
limitaciones al crecimiento de los seguros de vida, y se presentan solo
eventualmente, (encontrandose ausentes como restricciones en la mayoria de los
casos).
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c T|p o de' Necesario Suficiente Contribuyente Contingente
ondicionamiento

Complejidad de Productos Si
Desconfianza Si Si

Desinformacion Si Si

Desinterés Si

Falta Incentivos Fiscales Si

Inestabilidad Econémica Si Si

No Percepcién Riesgo Si Si

Ot. Productos Financieros Si
Preferencia Off Shore Si

En base a lo anteriormente expuesto, es valido destacar que la Inestabilidad Econdmica, la
Desconfianza, la Desinformacién y la No Percepcién del Riesgo conforman determinantes que
representan una condicidon necesaria y suficiente a la vez, se puede afirmar que para los
especialistas consultados en funcion del presente estudio, se puede establecer una relaciéon
causal entre estas variables y el efecto observado, es decir que los mismos representan por si
solos (en conjunto o en forma individual) una causa para la limitacion en el crecimiento del
mercado de los seguros de vida.

8.2. Evaluacioén del Trabajo Futuro

Si bien se asume que no resulta necesario realizar una investigacion adicional al presente
estudio, se destaca que el mismo se encuentra acotado al contexto en el cual fue realizado y por
consiguiente, debera ser actualizado necesariamente conforme el mismo se modifique.

El resultado de esta investigacion sirve de inicio para la elaboracion de una propuesta
superadora de los limitantes identificados y de sus caracteristicas, las cuales se encuentran en el
siguiente capitulo.

Se sefala que tal vez los proximos pasos a dar pueden provenir de la retroalimentacion
empirica que pueda obtenerse a partir de la eventual implementacion de la mencionada
propuesta.
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9. Recomendaciones y Propuesta

9.1. Propuesta de Valor

En funcion de los resultados obtenidos y asumiendo que para el mercado asegurador la
Inestabilidad Econdémica es una variable no controlable, se hace hincapié en aquellos
determinantes enddgenos del mercado asegurador de vida y en aquellos donde el mismo puede
ejercer su influencia.

En este sentido, se considera conveniente concentrarse en campafas de informacion
sobre la existencia de los seguros de vida, sus caracteristicas y beneficios, a la vez que se
procure generar la confianza necesaria para que los esfuerzos realizados resulten productivos.

A su vez, se enfatiza la necesidad del desarrollo de pocos productos y faciles de entender,
donde abunde la informacion y sean claros los beneficios de contar con una determinada
cobertura de vida (y/o los perjuicios de no poseerla, facilitando la percepcion del riesgo) e
interesando / motivando a la poblacién asegurable para que contrate seguros de vida.

Es por ello que en forma adicional a la investigacion realizada, se elaboré una propuesta
de solucién que supere los limitantes identificados, a fin de proponer al menos una forma de
impulsar el desarrollo de los seguros de vida en la argentina.

Se destaca que la presente propuesta posibilita a las Companias aseguradoras que
ofrecen coberturas de riesgos de vida para las personas, que logren una mayor penetracion en el
mercado y mejorar su gestion de riesgos, a partir de una mayor conciencia aseguradora y sobre la
autogestion de la salud.

Es valido destacar que los beneficios de la propuesta necesariamente afectan al mercado
en su conjunto, dado que la empresa que proponga y logre aprobar un producto, cobertura o
clausula innovadora, solo podra lograr una ventaja temporal de seis meses hasta que el resto de
las aseguradoras lo aprueben en la SSN (dado que la normativa permite luego de ese plazo la
adhesion a un plan ya aprobado). Por consiguiente, la propuesta tiene como destinatarios en
forma indistinta a una determinada empresa aseguradora, a un conjunto de estas, a la camara que
las agrupa o a la totalidad de las empresas que intervienen en este mercado.

Se considera apropiado desarrollar la presente propuesta dentro de un marco estratégico
dado que las empresas que intervienen en el sector necesitan:

e Identificar y entender sus capacidades y coémo utilizarlas y aplicarlas para
asegurarse una ventaja competitiva sobre sus rivales.

« Entender y responder a la dinamica de la complejidad de los negocios en los que
opera.

» Asegurar que hay intencion de focalizarse en aprovechar las energias creativas de
la gente que trabaja en ellas.

Asimismo, todas las partes interesadas (stakeholders), y en particular los accionistas, se
sienten mejor en una empresa con un equipo gerencial que comprende que tiene una direccién y
que la esta siguiendo. En este sentido, la estrategia provee una forma de monitorear el avance del
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plan original y sus desvios de manera tal que se puedan tomar acciones relevantes y a tiempo
para lograr las metas.

En este sentido, la propuesta de valor se basa en aumentar el aprovechamiento de la
informacion existente y en la generacion de nuevo conocimiento, a fin de agregar valor al negocio
planteado, asi como generar oportunidades en lineas de negocios conexos y/o complementarios
al que tiene como centro el seguro de vida.

9.2. Objetivos de la Propuesta

A partir del grado de penetracién de los seguros de vida en la Argentina ya mencionado, se
procuré identificar al menos una alternativa que favorezca el incrementar la cantidad de seguros
de vida en nuestro pais.

1- El principal objetivo planteado, es elaborar una propuesta que permita aumentar el
grado de penetracién de la cobertura del riesgo de Vida dirigido a la poblacion asegurable (es
decir: econémicamente activa, sin patologias graves), en un plazo de 12 meses desde su
implementacion.

2- A su vez, la propuesta tiene en cuenta que el aumento de las coberturas vendidas sin
afectar el resultado técnico del negocio (que no incida negativamente en la siniestralidad del
producto / cobertura a desarrollar), mejorando la rentabilidad (resultado técnico) en la cobertura
del riesgo vida (siendo su cobertura principal la de fallecimiento por enfermedad o accidente), en
un plazo promedio de 10 afios (promedio de duracion de los contratos de Vida).

Al aumentar la cantidad de personas que tengan coberturas del riesgo Vida, no solamente
las Empresas Aseguradoras obtendran una mayor utilidad (ademas de poder reducir los riesgos
de anti-seleccién), sino que también se procurara cumplir con una funcién social al procurarse un
mayor nivel de cobertura en la sociedad argentina, que le permita a las personas que sufran una
incapacidad y/o a sus herederos de una mayor independencia econémica, a la vez que se reduce
la necesidad del asistencialismo estatal.

9.2.1. Criterios de Evaluacién y Factores Criticos de Exito

Cabe sefialar que los factores del éxito de la propuesta radica principalmente en:

* Que permita aumentar la comercializacion de los productos de Vida

* Que no promueva la antiseleccion y no descuide los aspectos técnicos del seguro,
es decir que mantenga o reduzca la probabilidad de ocurrencia del siniestro

¢ Que el beneficio que produzca se perciba claramente por parte del tomador del
seguro

* Que cumpla con un rol social, beneficiando a las personas, a la comunidad y a las
aseguradoras.
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9.3. Propuesta de Solucién

La propuesta de solucion al problema planteado consta de una estrategia de
diferenciacién, basada en una mejor informacion sobre el riesgo que se denomina “Riesgos
Custodiados” y que se encuadra dentro del marco de una clausula.

Dicha clausula prevé que la presentacion periddica de los requisitos médicos solicitados
por la aseguradora, conforme a los distintos factores de riesgo a los que se vea expuesto el
asegurado (género, edad, habitos, etc.), le repercutira en un descuento en la prima de su seguro
de vida. La mencionada reduccién en los costos de su seguro, seran aplicables a la tarifa técnica
de un seguro de vida anual renovable o en los gastos de un seguro de vida con vigencia mayor a
un ano (Entera / Universal / Temporario).

El descuento debe proveerse siempre que el asegurado cumplimente los requisitos
médicos solicitados por la aseguradora, ya sea que los mismos sean con resultados positivos o
no; dado que la aseguradora debe beneficiar al asegurado por llevar un adecuado control de su
salud, hecho que finalmente repercutira en la mejora en cuanto a las expectativas de sobrevida,
disminuyendo la probabilidad de que el siniestro se concrete.

Se sefiala el empleo del Benchmarking® como técnica para potenciar las mejores practicas
de otras unidades de negocios del sector asegurador, pero aplicables al riesgo “vida” se tuvieron
en cuenta las experiencias de las bonificaciones que se promueven en el ramo automotores
(como el descuento por alarma, rastreadores satelitales, conduccion correcta o “scoring”, etc.) y el
cumplimiento de las medidas preventivas establecidos por las aseguradoras del riesgo del trabajo,
a fin de elaborar la presente propuesta.

La viabilidad y pertinencia de la propuesta quedan manifiestas al considerar las causas de
muerte en la Argentina y el beneficio por diagnéstico anticipado que sehalan las opiniones
especializadas, los cuales se encuentran en el anexo 12.3 sobre Datos la deteccién temprana de
enfermedades mortales en Argentina y las Tablas estadisticas y censales en el anexo 12.4.

9.4. Evaluacién Cualitativa y Cuantitativa

Se destaca que el principal beneficio radica en el hecho de una relaciéon ganar-ganar que
implica satisfacer el interés comun de la aseguradora y del asegurado en que éste conserve su
buena salud y que en el caso de que se presente alguna patologia de riesgo de vida, la misma
sea detectada tempranamente a fin de que se realice el tratamiento adecuado en tiempo de
procurar un mayor porcentaje de recuperacion de la enfermedad.

3 El Benchmarking busca imitar las practicas de aquellas compariias y organizaciones que representan la excelencia e implica un
estudio cuyo fin es identificar las caracteristicas de los productos de la competencia, asi como las précticas y procedimientos que
las empresas mas competitivas (sean o no competidores) utilizan para serlo. Sus objetivos fundamentales son: conocer las
caracteristicas de los mejores productos y servicios; identificar los mejores procesos productivos y administrativos que puedan ser
incorporados a la empresa para hacerla mas competitiva; y establecer medidas de desempefio para incorporarlas en las metas y
objetivos de la empresa o sector.
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9.4.1. Ventajas de la Propuesta

Ventaja para el Asegurado

Beneficio econdémico claro que percibe el asegurado al obtener el descuento
Deteccion de una eventual patologia “a tiempo”

Propone un “juego justo” donde el beneficio esperado que se percibe resulta
superior a la prima a pagar por el seguro

Cuenta con una guia de los controles médicos pertinentes conforme a sus
caracteristicas de edad, sexo, habitos, etc.

Ventajas para la Compaiiia de Seguros

Ventajas para

Reduccién de la probabilidad de ocurrencia del siniestro

Gestiona el Riesgo Moral y desalienta la Seleccion Adversa

Posibilidad de disminuir el costo sin atentar contra el resultado técnico

Conlleva un beneficio adicional por mantener el cliente mayor cantidad de afios
abonando la prima del seguro

Mayor fidelizacion del cliente, dado que el cliente que eventualmente se le detecte
una patologia no estara motivado a abandonar su cobertura

Al poder incrementar la cantidad de pdlizas vigentes (por mayor adhesién y
permanencia), se favorece a la ley de los grandes numeros en los que se basan las
tablas de mortalidad (se disminuye la antiseleccion

la Sociedad

Se propenden a la mejora en los habitos y condiciones de salud del sector de la
sociedad que cuente con un producto de vida con esta clausula.

Se genera una sinergia positiva en la conducta de los asegurados que se extendera
al resto del nucleo familiar.

9.4.2. Ejemplo del Beneficio

Sin dejar de tener en cuenta que la clausula propuesta debe ser disefiada y redactada por
actuarios con el apoyo de profesionales de la medicina, se realizara una simplificacion para
mostrar el funcionamiento numérico del mecanismo propuesto para la cobertura de muerte:

1. Identificar

dentro de las causas de muerte la participacién relativa de las patologias con

mejoras significativas en la expectativa de vida por diagnéstico anticipado.

100% = Enf.1 (10%) + Enf. 2 (6%) +....... + Enf. n (2%)+ OT. Enf. 2 (17%)+ Externas (7%)+ Resto (17%)

2. Mesurar la disminucion de la probabilidad de muerte por diagndstico precoz de cada
enfermedad.

Enf.1 (70%); Enf. 2 (50%); %); Enf. 3 (90%);%); Enf. 4 (100%);%); Enf. 5 (80%);....; Enf. n (60%)

3. Sumarizar el beneficio ponderando la sumatoria de la disminucién de la probabilidad de
muerte por la participacion relativa de cada patologia.

Beneficio = (0,1 x 0,80) + (0,6 x 0,7) + (0,5 x 0,90) + (0,3 x 1) + (0,2 x 0,80) +...+ (0,05 x 0,6) = 0,30
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4. Calcular el descuento a aplicar en el costo total del seguro, ponderando el beneficio en la
cobertura de muerte en el total de las coberturas del producto.

Descuento Total = 0,30 (Beneficio) x 0,90 (Part. Muerte en el Cto. del producto) = 27%

9.5. Riesgos de la Propuesta a Considerar

Dentro de la investigacion realizada y con el objeto de prever con anticipacion las
cuestiones que pudieran presentarse en contraposicion con el desarrollo de la propuesta
realizada, se detectaron principalmente nueve riesgos relevantes, los cuales se han segmentados
en la Matriz de Tolerancia que abajo se grafica, la que clasifica cada una de las eventualidades
que se pudieran presentar en la implementacién de la propuesta, conforme a la probabilidad
subjetiva de ocurrencia y al grado de impacto (estimados por el investigador en base a la
frecuencia historica de cada riesgo), que implicaria en el caso en que se concrete cada uno de los
riesgos detectados.

g Divulgacion
:5 100% Factores
s Genéticos
o o Baja
< 80% Rentabilidad
2 o Aumento Costos
S| s 60% de Antiseleccion Inseguridad
| 2 ? - (fraude) Juridica
E Implementacién
(]
°
3
® .% 40% Epidemias / Cambios enla | Cambio Politica
O | m ° Guerras Normativa Econémica
o
£ 20% Inestabilidad Baja
g ° Institucional Comercializaciéon
20% 40% 60% 80% 100%
Minima Baja Media Alta Maxima
Probabilidad Subjetiva de Ocurrencia

A su vez, estos riesgos detectados, se han clasificado y ordenados por prioridad, a fin de
establecer qué medidas de contingencia deberan preverse en cada caso:

Riesgos Identificados Ocurrencia| % |Impacto| % | Prioridad [ Orden Medidas de Contingencia
Inseguridad Juridica Medio 60% | Medio | 60% 36% 1 Monitorear fallos emergentes
Cambio Politica Econémica Media 60% | Bajo 40% 24% 2 Operar con monedas alternativas
Antiseleccion (fraude) Baja 40% | Medio | 60% 24% 3 Correcta suscripcion
Divulgacién Factores Genéticos Minima | 20% | Maximo | 100% 20% 4 Prever estimar dichos factores
Cambios en la Normativa Baja 40% | Bajo 40% 16% 5 Lograr apoyo politico
Baja Rentabilidad Minima | 20% | Alto 80% 16% 6 Emplear margenes de seguridad
Aumento Costos de Implementacion Minima | 20% | Medio | 60% 12% 7 Evaluar correctamente los egresos
Baja Comercializacion Baja 40% | Minimo | 20% 8% 8 Adecuado lanzamiento comercial
Epidemias / Guerras Minima |20% | Bajo 40% 8% 9 Contemplar en exclusiones
Inestabilidad Institucional Minima | 20% | Minimo | 20% 4% 10 | Difundir los beneficios sociales
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9.6. Requerimientos Adicionales a la Propuesta

Adicionalmente, se puede evaluar financiar todo o un porcentaje del costo de los analisis y
demas requisitos médicos (siempre o solo cuando el asegurado no posea cobertura de la
obra social). El costo de los mismos se financiaria con un aumento en el costo de la premio
del seguro (aumento en los gastos), y/o con una disminucion en el beneficio por presentar
los estudios requeridos.

A su vez, se debe considerar el costo adicional de horas hombre en la auditoria médica por
analizar los examenes que se realicen los asegurados.

Ante la deteccion de una patologia, se puede combinar con las coberturas de segunda
opiniéon médica, “long time care” y/o de anticipos de enfermedades graves, o proveer un
seguimiento adicional al tratamiento que el asegurado escoja para resguardar su salud.
Ante riesgos preferentes (por estados de salud, habitos, conductas, etc.), se le pueden
ofrecer ampliar las sumas aseguradas o coberturas.

A fin de lograr una mejor identificacion de las potencialidades comerciales que representa
cada cliente, a la vez de aportar un mayor seguimiento y atencién de cada asegurado, se
recomienda la importancia de complementar el desarrollo de esta propuesta con la
implementacién de una estrategia de CRM, en la cual ademas de implementar un software
que administre la relacion con cada cliente se debe acompafar con el desarrollo de un
area de “contact center” a fin de optimizar la utilidad de la herramienta.

Se destaca la conveniencia de la instrumentacion de un proceso de Mejora Continua, toda
vez que la operatoria propuesta es perfectible de ser mejorada y necesariamente debe
encontrarse en sintonia con las necesidades que el mercado demande; en procura de
optimizar la operatoria a la vez de no quedar desactualizada ante los requerimientos
cambiantes de asegurables y asegurados.

9.7. Recomendacion Final

A partir del estudio realizado, se recomienda implementar la alternativa elegida, dado que

ademas de cumplir con el objetivo planteado, posee los siguientes beneficios adicionales:

Se trata de una clausula innovadora en el mercado argentino de seguros de vida.

En la Superintendencia de Seguros de la Nacion existen antecedentes de aprobaciéon de
clausulas de descuento con respaldo técnico para otros ramos (por ejemplo el descuento
por alarma, rastreadores satelitales y conduccién correcta “scoring™ en automotores).

A su vez las Aseguradoras ampliaran la funcion social que desarrollan, ya que no solo se
proveen el instrumento que proporciona un resarcimiento econémico a los beneficiarios o
herederos legales ante la pérdida de generacidon de ingresos que trae aparejado el
fallecimiento prematuro del jefe de familia (rol que desempefian todas las aseguradoras
que ofrecen coberturas de vida), sino que ademas promueven un mayor cuidado de la
salud de la poblacién.

* Con “scoring” se hace alusion al programa de bonificaciones y recargos que realiza el sector de seguros para el automotor en
funcién de las conductas de manejo. Se destaca que conforme a lo publicado en el N° 180 de la Revista Nuevos Bancos y Seguros
de Septiembre de 2010, se sefiala que se prevé que en los proximos afios se generalice el uso de mecanismos mas eficientes de
contratacion mas eficientes basados en técnicas de “scoring”.
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11. Glosario de Términos de Seguros

(FUENTE: Superintendencia de Seguros de la Nacién).

Accidente: Es el acontecimiento inesperado, repentino e involuntario que pueda ser causa de
dafios a las personas o a las cosas independientemente de su voluntad.

Actuario: Profesional titulado especializado en calculos matematicos y conocimientos estadisticos,
econdémicos, juridicos y financieros cuya funcion primordial es el asesoramiento a las Entidades
Aseguradoras en todas aquellas materias de indole técnica, esenciales para la determinacion de
las tarifas, primas del seguro, calculo de reservas, etc.

Agravaciéon del Riesgo: modificacion o alteracion posterior a la celebracion del contrato que,
aumentando la posibilidad de un evento, afecta a un determinado riesgo. El tomador del seguro o
Asegurado debera, durante el curso del contrato, comunicar al Asegurador, todas las
circunstancias que agraven el riesgo. Solo se debe denunciar la agravacion del riesgo que
obedezca a motivos especificamente previstos en el contrato.

Arbitraje: Es el sistema mediante el cual en aquellas pélizas en las que existe disparidad en la
valorizacion de un siniestro, se acude a peritos imparciales para determinar el valor de los dafios,
y cuya decision suele ser vinculante con las partes.

Asegurable: Persona o bien que reune las caracteristicas predeterminadas para poder ser objeto
de la cobertura del seguro.

Asegurado: Es la persona, titular del interés sobre cuyo riesgo se toma el seguro. En el sentido
estricto, es la persona sobre la cual recae la cobertura del seguro.

Asegurador: Es la empresa que asume la cobertura del riesgo, previamente autorizadas a operar
como tales por la Superintendencia de Seguros de la Nacion.

Beneficiario: Persona a cuyo favor se constituye un seguro. Técnicamente se denomina asi a la
persona que ostenta el derecho de percibir la prestacion indemnizatoria del Asegurador.

Capital Asegurado: Se llama asi al monto pagadero en caso de siniestro previamente estipulado
en las condiciones de pdliza.

Carencia: periodo durante el cual el Asegurado paga primas pero no recibe la cobertura prevista
en la podliza. Se extiende desde la fecha de inicio del contrato hasta una fecha posterior
determinada. Solo se aplica en los Seguros de Vida y enfermedades para evitar posibles fraudes y
antiseleccion.

Certificado Individual de Seguro: Es el documento por el cual se prueba la existencia de una péliza
de seguro colectivo, y en el que deben figurar los elementos que la identifican, como ser: suma
asegurada, vigencia, datos personales del Asegurado, beneficiarios, etc.

Contrato de Seguro: Hay contrato de seguro cuando el Asegurador se obliga mediante el pago de
una prima o cotizacién a resarcir un dafio o cumplir la prestacion convenida si ocurre el evento
previsto.
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Edad Limite: Es la maxima o minima edad necesaria para poder estar Asegurado en
determinados seguros. Asi, en los Seguros de Vida la edad minima es de 14 anos (determinada
por Ley), y la maxima depende de cada Entidad Aseguradora, pero generalmente oscila entre los
60 o 65 afios.

Esperanza de Vida: Es el promedio de afios de vida restantes para un grupo de personas de cierta
edad segun una tabla particular de mortalidad

Exclusién de Riesgos: La Entidad Aseguradora cubre unicamente los riesgos previstos en el
contrato.

Franquicia: Es el monto que se encuentra a cargo del Asegurado en caso de producirse el
siniestro.

Indemnizacion: Es la contraprestacion a cargo del Asegurador en caso de producirse el siniestro.

Interés Asegurable: Es el interés econdmico, legal y substancial de quien desee contratar una
poliza a los fines de cubrir un riesgo. Es el objeto del contrato.

Interés Técnico: Porcentaje minimo de rentabilidad que un Asegurador garantiza en las bases
técnicas de cada modalidad del Seguro de Vida.

Participacion en Utilidades: Caracteristico de los Seguros de Vida. Reconoce al Asegurado una
participacién en los beneficios de la Entidad Aseguradora obtenidos en un determinado periodo.

Plazo de Gracia: Periodo durante el cual estan en vigor las coberturas de la pdliza, aunque no se
hayan pagado las primas correspondientes, por lo general es de un mes a partir de la fecha de
vencimiento de pago de la prima.

Pdliza: Es el instrumento probatorio por excelencia del contrato celebrado entre el Asegurado y el
Asegurador. Es aconsejable antes de celebrarlo, leer todas las clausulas contenidas en el mismo,
para tener una informacién completa de sus términos y condiciones. En él se reflejan las normas
que de forma general, particular o especial regulan la relacién contractual convenida entre el
Asegurador y el Asegurado.

Premio: Esta compuesto por la Prima Pura, mas una suma determinada para gastos y utilidad del
Asegurador, gastos especiales de emision y administracion (derecho de emision y recargos
administrativos), coeficientes de financiacion del pago del premio, comision del productor y los
importes destinados al pago de tasas, impuestos y contribuciones que gravan al contrato y a la
operacion de seguros.

Prima de Riesgo: En los Seguros de Vida es aquella parte de la prima que esta destinada a cubrir
exclusivamente la posibilidad de muerte del Asegurado.

Prima Nivelada O Constante: En los Seguros de Vida es la que permanece inalterable durante
toda la vigencia del contrato.

Prima Pura: Es el costo real del riesgo asumido, sin incluir gastos de gestién externa ni interna.
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Prima Unica: Es aquella cuyo importe se satisface de una sola vez y por adelantado. Es una de
las variantes de los Seguros de Vida.

Propuesta/Solicitud de Seguro: Es el documento donde se determina la naturaleza del riesgo a
asegurar, sus caracteristicas, el importe que se desea asegurar, etc. A través de éste, el
Asegurador aceptara o rechazara el riesgo tras un estudio de dicha propuesta.

Productor-Asesor de Seguros: Es la persona, habilitada por la Superintendencia de Seguros, que
realiza la intermediacion entre quien quiere comprar una podliza de seguros y la Entidad
Aseguradora. Es el que ejerce la actividad de intermediacién promoviendo la concertacion de
contratos de seguros, asesorando a Asegurados y Asegurables.

Ramo: Se entiende por Ramo a la modalidad o conjunto de modalidades de seguros relativas a
riesgos de caracteristicas o naturaleza semejante (Ramo Vida, Ramo Automdviles, etc.). Debe
tenerse en cuenta que para operar en un determinado ramo las Entidades Aseguradoras deberan
estar previamente autorizadas por la Superintendencia de Seguros de la Nacion.

Recargo: Aumento de la prima que se cobra al Asegurado para poder asumir riesgos mayores de
lo normal (riesgo agravado).

Rehabilitacién: Para el Seguro de Vida. Es el derecho del Asegurado a poner de nuevo en vigor
una poliza que caduco por falta de pago.

Renovacién Automatica: Acuerdo entre las partes por el cual el seguro se prorroga tacitamente
por un nuevo periodo de vigencia.

Renta Financiera: Es una sucesion de un numero determinado de pagos constantes, ciertos y
pagaderos al fin o al inicio de cada periodo, calculados teniendo en cuenta una cierta tasa de
interés.

Rescisién: Finalizacién del contrato en una fecha distinta a la prevista en el mismo.

Reservas: Es la provision constituida por las Entidades Aseguradoras para atender las
obligaciones contraidas con sus Asegurados.

Reticencia: Toda declaraciéon falsa o toda reticencia de circunstancias conocidas por el
Asegurado, aun hechas de buena fe, que a juicio de peritos hubiese impedido el contrato o
modificado sus condiciones si el Asegurador hubiese sido cerciorado del verdadero estado del
riesgo, hace nulo el contrato.

Riesgo: Es la probabilidad de ocurrencia de un siniestro. Es la posibilidad de que la persona
asegurada sufra el siniestro previsto en las condiciones de pdliza.

Riesgos No Asegurables: Son aquellos que quedan fuera de la cobertura general por parte de las
Aseguradoras, por ser opuestos a la Ley.

Seguro: Juridicamente hablando es un instituto por el cual el Asegurador se obliga, mediante el
cobro de una prima a abonar, dentro de los limites pactados, un Capital u otras prestaciones
convenidas, en caso de que se produzca el evento cuyo riesgo es objeto de cobertura. El seguro
brinda proteccién frente a un dafio inevitable e imprevisto, tratando de reparar materialmente, en
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parte o en su totalidad sus consecuencias. El seguro no evita el riesgo, resarce al Asegurado, en
la medida de lo convenido, de los efectos dafosos que el siniestro provoca.

Seguro Colectivo/Grupal: Es aquel contrato que reune a un grupo de personas unidas por un
vinculo o interés comun previo a la adhesién del seguro, pero diferente a la motivacién de
contratar el seguro, que cumple las condiciones de asegurabilidad y cuya cobertura se realiza
mediante contrato Unico suscrito por el Asegurador y el Contratante.

Seguros Obligatorios: Son aquellos que son impuestos por el Estado, tales como los de Seguridad
Social, Seguro de Vida Obligatorio, Seguro colectivo para el Personal del Estado, etc.

Seguro Por Cuenta Ajena: Se denomina asi a aquellos seguros en los que el Asegurado no es el
tomador del seguro, sino un tercero determinado o indeterminado que adquiere los derechos
derivados del contrato.

Siniestro: Es la concrecion del riesgo tal como ha sido previsto en el contrato, cuyo acaecimiento
genera la obligacion de indemnizar en el Asegurador.

Sobreprima: Recargo a la prima cuando se trata de riesgos agravados o tarados.

Subrogacién: Los derechos que correspondan al Asegurado contra un tercero, en razén del
siniestro, se transfieren al Asegurador hasta el monto de la indemnizacién abonada. El Asegurado
es responsable de todo acto que perjudique este derecho del Asegurador. La subrogacion es
inaplicable en los seguros de personas.

Tablas de Morbilidad: Tablas estadisticas que reflejan la incidencia de las enfermedades en un
determinado grupo de personas.

Tablas de Mortalidad: Tablas estadisticas que reflejan la probabilidad de fallecimiento de las
personas en funcion de sus edades.

Tomador: Es la persona que contrata el seguro con el Asegurador. Generalmente en los seguros
individuales el tomador contrata el seguro por cuenta propia, uniéndose asi en una persona dos
figuras (Tomador o Contratante y Asegurado). Por el contrario el seguro es por cuenta ajena
cuando el Tomador es distinto del Asegurado; esta situacion es tipica en los seguros colectivos.

Valores Garantizados: Aplicable a los Seguros de Vida Individual. Transcurridos 3 afios desde la
celebracion del contrato y hallandose el Asegurado al dia en el pago de las primas, podra en
cualquier momento exigir, de acuerdo con los planes técnicamente aprobados por la autoridad de
contralor:

Seguro Saldado: convertir el seguro en otro saldado por una suma reducida o de plazo menor.

Rescate: se rescinde la pdliza, percibiendo el Asegurado, el importe de la reserva matematica
constituida sobre el riesgo, con las deducciones que correspondan.

Vencimiento de Pdliza: Es la fecha pactada en el contrato para la finalizaciéon del mismo.

Vigencia del Seguro: Es el plazo durante el cual el contrato estd en vigor y el Asegurado se
encuentra cubierto.
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12. Referencias y Anexos

12.1. Tablas del Estudio sobre la Relacion de la Poblacién y el Sequro de Vida

Corresponden al trabajo realizado durante los meses de Junio y Julio de 2009 por la consultora
D’Alessio IROL (Certificacion en encuestas online norma 1ISO 9001:2000) para la Asociacién de
Aseguradoras de Vida y Retiro (AVIRA), sobre una muestra de 1.667 casos, en un universo de
personas de entre 25 y 54 afos de nivel socioeconémico C1, C2, C3 y parte de D1, mediante la
técnica Cuantitativa de Encuestas On Line, en todo el pais (33% Capital Federal, 33% Gran
Buenos Aires y 34% Resto del Pais).

12.1.1. Encuestas sobre el Proyectos y Ahorros Familiares

¢ Cuales son los proyectos principales que tiene actualmente con su familia?

Sexo Edad Nivel Socioeconémico
Respuestas Total Hombre Mujer N:)["e'n0~r de Entre~35 Mayo~r de Alto Medio Bajo
afios | y 44 afios | 45 afios
Arreglos en la casa 45 42 47 41 47 45 43 48 45
Hacer un viaje 40 41 40 36 38 49 44 34 24
Cambiar el auto 28 32 24 24 30 28 32 20 6
Comprar una vivienda 26 29 24 34 26 19 26 26 36
Renovar los electrodomésticos 22 23 22 18 25 24 22 23 12
Redecorar la casa 20 18 21 19 20 21 20 19 12
Comprar una computadora 11 12 9 10 12 8 10 12 12
Casamiento o) 5 5 12 2 2 5 6 -
Compra de la vivienda de hijos 5 5 5 0 3 13 5 4 6
Jubilacion 2 2 3 1 1 5 3 2 -
Otros 9 8 10 10 10 7 9 11 3
Prefiero no responder 3 3 2 4 2 3 2 3 9
Promedio de respuestas 21 2,2 2,1 2,0 21 2,2 2,2 2,0 1,6
Casos 1667 800 866 507 686 472 1057 572 33
¢, Qué porcentaje del ingreso de su hogar se ahorra por mes?
Sexo Edad Nivel Socioeconémico
Respuestas Total | ombre | Mujer |Memorde| Entre3s | Mayorde | ... | nrgio | Bajo
34 afos | y 44 afios | 45 aiios

Nada 23 20 26 17 24 27 17 33 35
Menos del 5% 22 19 25 23 24 19 19 28 19
Entre 6y 10% 23 25 20 24 22 22 25 18 19
Entre 11y 15% 13 13 12 15 11 13 14 10 4
Entre 16 y 20% 9 10 8 8 9 10 11 5 8
Mas del 20% 11 14 9 14 11 9 13 6 15
Casos 1555 749 805 465 648 440 996 528 26

12.1.2. Encuestas sobre Informacién y Contrataciéon de Seguros de Vida
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¢ Escuché hablar o leyé sobre seguros de vida?

Sexo Edad Nivel Socioeconémico
Respuestas Total Hombre Mujer Me‘“’.r de Entre~35 Mayo~r de Alto Medio Bajo
34 afos | y 44 aflos | 45 aios
Si 88 89 88 86 91 87 90 87 67
No 12 11 12 14 9 13 10 13 33
Casos 1667 800 866 507 686 472 1057 572 33
¢, Tiene o tuvo un seguro de vida?
Sexo Edad Nivel Socioeconémico
Respuestas Total Hombre Mujer Men0~r de Entre_35 Mayo_r de Alto Medio Bajo
34 afios | y 44 ailos | 45 aios
Si, tengo por la Empresa 39 39 39 35 40 41 40 38 36
Si, tengo contratado por mi 18 21 16 14 20 21 22 12 6
Si, tuve pero ya no lo poseo 14 14 14 11 14 17 12 17 12
No, nunca tuve 29 26 32 40 26 21 26 33 45
Casos 1667 800 866 507 686 472 1057 572 33

12.1.3. Encuestas sobre Intereses y Motivacion a los de Seguros de Vida

¢, Qué lo llevaria a interesase en un seguro de vida?

Sexo Edad Nivel Socioeconémico
Respuestas Total Hombre Mujer Men0~r de Entre~35 Mayo~r de Alto Medio Bajo
34 aflos | y 44 ailos | 45 aios
La seguridad a la familia 47 41 52 57 45 37 42 53 58
Monto accesible a pagar por mes 45 38 51 47 49 37 43 49 32
Cobertura 31 27 33 33 31 28 30 33 21
Trayectoria de la Aseguradora 21 20 21 21 21 20 24 16 16
La prima contratada 10 11 9 12 8 10 10 10 5
Recomendacién de amigos 9 9 9 10 9 9 11 7 5
No burocracia de la aseguradora 9 9 9 11 9 6 7 11 21
Un asesor que me explique bien 9 10 8 10 8 9 10 6 16
Informacion permanente 8 8 8 10 8 6 7 9 5
Resumenes claros 8 7 8 8 9 6 8 8 5
Que tenga descarga fiscal 6 8 4 5 7 4 7 4 -
La calidad de la atencién 3 3 3 5 3 2 3 2 11
Otros 8 11 6 5 9 12 10 7 -
Prefiero no responder 15 17 13 10 16 21 16 13 21
Promedio de respuestas 2,1 2,0 2,2 2,3 2,1 1,9 2,1 2,2 1,9
Casos 711 316 395 258 275 178 403 286 19

Contratando un Seguro de Vida usted aseguraria que su familia no enfrente problemas financieros
frente a la desaparicién imprevista del sostén del hogar. ¢Estaria interesado en comprar ese
seguro?

Sexo Edad Nivel Socioeconémico
Respuestas ol ombre | pawjer’ || ictordel| Entre 358 [Mayoridet| i S| niegio | Baje
34 afos | y 44 afios | 45 aiios
Si, seguramente 23 26 18 23 22 24 22 23 22
Si, posiblemente 40 37 43 42 39 38 45 39 28
No creo 24 24 24 23 28 22 20 26 30
No, seguro 10 10 11 12 8 11 11 10 13
Prefiero no responder 3 2 4 1 4 4 2 3 7
Casos 516 294 221 172 186 157 168 302 46
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¢, Si pudiera deducir de sus impuestos una parte del costo de este seguro de vida, ¢estaria
interesado?

Sexo Edad Nivel Socioeconémico
Respuestas Total Hombre Mujer Iﬂ:r;c;r En;r:435 I\g:);c;r Alto Medio | Bajo
anos anos anos

Si, seguramente 27 30 21 27 25 27 29 27 17
Si, posiblemente 41 39 43 45 40 36 42 41 30
No creo 21 21 21 18 21 24 18 21 35
No, seguro 8 7 10 9 9 6 9 7 13
Prefiero no responder 4 3 5 1 4 6 2 5 4
Casos 516 294 221 172 186 157 168 302 46

¢, Qué significa un seguro de vida para usted?

Sexo Edad Nivel Socioeconémico
Respuestas M s || ot “gj“;;o‘:e ;z:;r:fiss I\gy:;o(:e Alto | Medio | Bajo
Seguridad 39 39 38 42 38 36 40 37 18
Las dos cosas 30 27 33 29 32 29 30 30 33
Ahorro/Inversion a futuro 8 9 8 7 9 10 8 10 9
Prefiero no responder 23 25 21 21 22 25 22 23 39
Casos 1667 800 866 507 686 472| 1057 572 33
12.2. Panel de Expertos Seleccionados
Ficha de Expertos del Area Actuarial de Vida
Apellido y Nombres: Zubiri, Maria Gabriela
Antiguedad en el Rubro: Desde 1991
Cargo: Actuario
Empresal/s: Estudio Moar & Asociados / Ex Funcionaria de la Gerencia Técnica
de la Superintendencia de Seguros de la Nacién
Zona: Ciudad Auténoma de Buenos Aires
Apellido y Nombres: Guaita, Diego Carlos
Antigledad en el Rubro: Desde 1995
Cargo: Actuario
Empresal/s: Tower Watson
Zona: Gran Buenos Aires
Apellido y Nombres: Moar, Pablo
Antiguedad en el Rubro: Desde 1990
Cargo: Actuario
Empresals: Estudio AR Noesis — Ex Representante de General Cologne Re
(Reasegurador de Vida y Salud)
Zona: Ciudad Auténoma de Buenos Aires
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Ficha de Expertos del Area Suscripcion Técnica — Comercial de Vida

Apellido y Nombres:

Antiguedad en el Rubro:

Cargo:
Empresal/s:
Zona:

Apellido y Nombres:

Antiguedad en el Rubro:

Cargo:
Empresal/s:
Zona:

Apellido y Nombres:

Antigledad en el Rubro:

Cargo:
Empresal/s:
Zona:

Apellido y Nombres:

Antiguedad en el Rubro:

Cargo:
Empresal/s:
Zona:

Gonzalez Pardo, Sebastian

Desde 2003

Gerente Comercial

Prudencial Seguros S.A.

Ciudad Autonoma de Buenos Aires

Cabrini, Fabian Raul
Desde 1994

Jefe Seccion

Sancor Seguros
Provincia de Santa Fe

Manfria, Carlos

Desde 1977

Jefe Seccion

Federacion Patronal Seguros S.A.
Provincia de Buenos Aires

Vila, Miguel Angel

Desde 1989

Jefe Seccion

La Segunda Cia. de Seguros de Personas S.A.
Provincia de Santa Fe

Ficha de Expertos del Area Comercial de Vida

Apellido y Nombres:

Antiguedad en el Rubro:

Cargo:
Empresal/s:

Zona:

Apellido y Nombres:

Antiguedad en el Rubro:

Cargo:
Empresal/s:
Zona:

Apellido y Nombres:

Antiguedad en el Rubro:

Cargo:

de Olazabal, Nicolas
Desde 1988
Productor de Seguros

Eagle Star / Zurich / CNP y Editor / Director del Newsletter y Sitio de

Internet: “SellingPoint”
Ciudad Autébnoma de Buenos Aires

Redin, Patricia Liliana

Desde 1998

Productor Asesor de Seguros
Federacion Patronal Seguros S.A.
Gran Buenos Aires

Straini, Luis Alberto
Desde 2000
Productor Asesor de Seguros
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Empresal/s: ING Insurance
Zona: Provincia de Buenos Aires

Al reconocimiento y trayectoria de cada uno de los diez especialistas seleccionados, los
cuales presentan un promedio de 18 anos de experiencia en el mercado argentino de seguros de
vida, se debe destacar que los mismos poseen actualmente una participacién activa en el sector,
desempefandose como funcionarios en puestos clave dentro de diferentes aseguradoras, agentes
comerciales en pleno desarrollo de su actividad o asesores externos y/o consultores.

12.3. Datos la Deteccion Temprana de Enfermedades Mortales

12.3.1. Causas de Muerte en la Argentina

A Diciembre de 2006, el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INDEC) clasifica los
motivos que originan fallecimientos en todo el pais, de la siguiente manera:

» Enfermedades del sistema circulatorio 30,7%
* Tumores malignos 19,5%
» Enfermedades del sistema respiratorio 13,8%
» Causas externas (accidentes y otros) 6,5%
* Enfermedades infecciosas y parasitarias 5,0%
* Enfermedades del sistema urinario 2,9%
* Diabetes Mellitus 2,8%
+ Ciertas afecciones originadas en el periodo perinatal  1,5%
* Resto de las causas 17,3%

Considerando que la 3° causa se relaciona principalmente con un mal habito (conducta
cuya correccion excede el alcance del presente) y que la 4° se encuentra vinculada a causas
externas; se relevaron algunas opiniones de expertos sobre las dos primeras “Grandes Causas”,
las cuales explican mas del 50% del total de los fallecimientos en la Argentina, y los beneficios del
diagnéstico anticipado.

12.3.2. Opiniones Especializadas sobre la Deteccion Temprana de Enfermedades

En cuanto a las enfermedades del sistema circulatorio, la revista “Insuficiencia Cardiaca”
ya en su editorial destaca que, la insuficiencia cardiaca es la cardiopatia con mayor incidencia y
prevalencia, y que mas internaciones y gastos produce a los sistemas de salud en el mundo
occidental. Si bien el diagnéstico y tratamiento de dicha enfermedad ha asistido a significativos
progresos en los ultimos afos, su morbimortalidad sigue siendo muy elevada, con altas tasas de
hospitalizaciones y elevado costo econdmico. Segun recientes estudios, se encuentra asociada a
una tasa anual de mortalidad de un 10%, ademas de ser la principal causa de hospitalizacion en
personas mayores de 65 afnos. También se senala que la hipertension pulmonar es una
enfermedad cronica e invalidante de dificil terapéutica. Aun cuando datos recientes indican una
mejora en la sobrevida gracias a las numerosas investigaciones que se realizan para el desarrollo
de nuevos tratamientos médicos; sin un diagndstico precoz y preciso, su prondstico es malo. Debe
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ser detectada en sus etapas tempranas, pudiendo asi aplicar el correcto tratamiento, evitando de
este modo una progresién hacia un posible cuadro de insuficiencia cardiaca, o incluso, de muerte.

Segun un estudio que publica BMC Geriatrics, en agosto del 2009, cuando se les pidié que
nombraran los factores de riesgo mas comunes del ACV, alrededor de tres cuartos de los
participantes mencionaron correctamente la hipertensién, en cambio el 40% o menos sabia que el
colesterol alto y el tabaquismo también elevan el riesgo de padecerlo y sélo cerca del 20 por
ciento de las personas consultadas sabia que la diabetes y el consumo de alcohol eran otros
factores que podian provocar un accidente cerebrovascular. Dado que este tipo de accidente
cerebral requiere una deteccion e intervencion médica inmediata, por lo que se sugiere la
necesidad de mejorar la educacion publica sobre la prevencién de los ACV.

A su vez, un trabajo presentado por José Kawazoe Lazzoli en el X Congreso Argentino de
Medicina del Deporte sobre la Epidemiologia de la Actividad Fisica en la Prevencion de las
enfermedades Cardiovasculares; abandonar el sedentarismo, el tabaquismo, el stress o la misma
obesidad, constituyen el mejor control para disminuir los factores de riesgo de que se produzca un
ACV y reducir la mortalidad por esta patologia.

La conclusion del Primer Consenso Latinoamericano en Cancer Gastrico es que no solo el
cancer es la principal causa de muerte en el mundo, y el cancer gastrico en particular ocupa el
segundo lugar como causa de muerte por cancer en Latinoamérica, sino que en cuando se
detecta el cancer gastrico en su etapa incipiente, se recurre a la cirugia y existe un prondstico de
sobrevida a cinco afios cercana al 100 %, mientras que en estado avanzado extenso o
irresecable, solo se puede aplicar la quimioterapia y menos del 10% de estos pacientes tienen una
sobrevida mayor a los dos afios.

En la Guia de Recomendaciones para la Prevencién del Cancer Colorrectal (del Ministerio
de Salud y Ambiente de la Nacion), se destaca que en la Argentina el cancer colorrectal ha
experimentado un notable incremento en las ultimas décadas, ocupando el segundo lugar tras el
cancer de pulmén. Entre las mujeres ocupa el segundo lugar detras del cancer de mama como
causa de muerte, y en el hombre, el tercero, detras del cancer de prostata y de pulmén. En
relacién con los sexos, se puede encontrar una ligera prevalencia de tumores de colon en la mujer
y de recto en el hombre. En general, es un tumor bastante raro en personas con edades inferiores
a los cuarenta anos, siendo la edad media de diagndstico entre 50 y 60 afnos. Se recomienda
realizarse examenes periddicos, dado mas del 70% de los pacientes se presentan con la
enfermedad avanzada (metastasis) al momento del diagnéstico inicial (mientras que en paises
mas desarrollados es del 45%), con indices de sobrevida a los 5 afos del 50% al 60% lo cual
puede elevarse al 90% cuando se lo diagnostica en forma temprana. Asimismo, no se aconseja la
ingesta de mucho alcohol, sobretodo si la persona fuma ya que dicha combinacion resulta
sumamente peligrosa.

No se debe dejarse vencer por el miedo de saber que puede ser algo grave ya que tomado
a tiempo el cancer colorectal tiene un alto porcentaje de curacion y de reincorporacion del
paciente a la vida normal con muy buena calidad de vida, segun sefala en su informe el Dr.
Norberto Smurra del Hospital de Oncologia "Maria Curie".

En un estudio de la Fundacion Dr. J.R. Villavicencio sobre los canceres renales tumorales,
se afirma que los canceres hereditarios son tipicamente multifocales y bilaterales, y es comun que
sea el radidlogo el que primero sospeche la causa hereditaria. Es importante estar familiarizado
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con la creciente lista de enfermedades que predisponen al cancer (por ejemplo el renal), para
alcanzar un diagnéstico mas temprano en el paciente y en sus familiares de riesgo.

Para casos como el cancer de cuello uterino y el de mama, la deteccién temprana mejora
de manera importante los efectos de tratamiento. La valoracién racional del impacto potencial que
sobre la salud publica tendria la deteccidon temprana identifica a la prevencién como la primera
prioridad.

En el informe de Federacion Argentina de Urologia sobre el Consenso Uroldgico Nacional
sobre pautas para el diagndstico y tratamiento del cancer de prostata (2003), se deja en claro que
para mejorar la supervivencia de los pacientes con cancer de préstata es preciso efectuar un
diagnéstico precoz de la enfermedad. Asi, los pacientes con tumores confinados a la glandula y
que son tratados con prostatectomia radical tienen una supervivencia equiparable a la de los
individuos sanos de igual edad.

El cancer bucal representa un 6% del total del cancer del organismo y 7 de cada 10
personas con esta patologia fallecen. Aproximadamente el 80% de las personas con cancer bucal
tienen mas de 40 afios de edad y los varones resultan mas afectados que las mujeres (los
porcentajes se acercan al 80-90%). Como los anteriores, dependiendo del tipo de cancer y del
tiempo de evolucion; mientras mas tarde se hace el diagnéstico, mas avanzado y grave sera, ya
que el cancer que recién se inicia se cura con mayor probabilidad. Generalmente es sencillo de
presumir el diagnéstico con el examen clinico y luego se certifica realizando una biopsia.

En un programa de concientizacion sobre el cancer (realizado en Kerala-India, del que
participaron 130.000 voluntarios, y relevado por un articulo de Jones, Sinead, “Cancer in the
developing world: a call to action”), fue unido a otro de educacién de los profesionales de la salud
y al establecimiento de centros de deteccion temprana, obteniendo sustanciales mejoras en los
indices de: Incidencia del cancer, Mortalidad, Sobrevida, Estado de presentacion de la
enfermedad al momento de la consulta y Prevalencia del uso de tabaco. Los datos preliminares
mostraron una marcada disminucion en el nUmero de personas que se presentaron con cancer en
estado terminal.

También se destaca un proyecto de ley en la provincia de Corrientes sobre la deteccion
temprana y atencién del cancer de ovario, que procura que los habitantes de esa provincia tengan
acceso gratuito a los recursos terapéuticos y a los protocolos de diagndstico precoz y tratamiento
segun estandares de calidad para los establecimientos hospitalarios publicos provinciales y para
los establecimientos de Atencion Primaria.

El tabaco representa una de cada 10 muertes en el mundo y podria terminar con 5,5
millones de vidas solo este ano", anadio el escrito. Si la tendencia actual se mantiene, en el 2020
la cifra crecera a alrededor de 7 millones y llegara a 8 millones en el 2030. El riesgo de morir por
cancer de pulmon es mas de 23 veces mayor en los hombres y 13 veces superior en las mujeres
fumadoras, comparado con las personas que no consumen tabaco. En el siglo XX, 100 millones
de personas fueron asesinadas por el tabaco. A menos que se implementen medidas efectivas
para prevenir que los jovenes fumen y para ayudar a los actuales fumadores a abandonar (el
habito), el tabaco producira la muerte de 1.000 millones de personas en el siglo XXI", sentencio el
informe de la Sociedad Estadounidense del Cancer.

Como se puede observar los especialistas en cada patologia, sefialan que el diagndstico
precoz es el principal factor critico para sobrevivir a una enfermedad, ya que sin él no se lograra
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disminuir la mortalidad por mas que avance la medicina. Seguidamente se consideraran algunos
datos en relacién al cuidado de la salud en la Republica Argentina.

12.3.3. Datos de Atencién y Cuidados de la Salud

Segun datos del INDEC relevados en el censo de 2001, el 48,1% del total de la poblacién
no poseia cobertura de Obra Social, aunque esto varia sustancialmente segun el distrito, siendo la
Ciudad Autonoma de Buenos Aires la de mayor cobertura en todo el pais con un 26,2% de la
poblacion amparada.

De las personas cubiertas, el 63% corresponde a obras sociales sindicales a Diciembre de
2007.

A su vez, el Instituto Nacional de Estadistica y Censos brinda los siguientes datos en la
poblacién de 18 afios y mas a Junio de 2005 en localidades de mas de 5.000 habitantes, a nivel
pais:

* Dentro de la poblacion femenina, el 36,9% y el 25,0% nunca se han realizado los
examenes de Mamografias y de Papanicolau respectivamente.

» Solo el 10,45% de la poblacion realizan un nivel intenso de actividad fisica, un 45,1% un
nivel moderado y un 44,5% un bajo nivel de actividad.

» ElI 31,6% manifieste sobrepeso (conforme a su peso corporal y talla), y el 13,4% de todo el
pais sufra de obesidad.

* El 34,5% sufre de hipertensién arterial, el 27,8% de hipercolesterolemia y el 8,4% de
diabetes.

 El consumo de tabaco asciende al 54,4% que lo realiza con prevalencia de vida, el 30%
consume actualmente, el 36,6% es ex fumador y el 42,6 consume pasivamente.

» El consumo regular del riesgo de alcohol llega al 19,5% del total con preponderancia de los
mayores de 50 afios y hasta los 64 afios que lo realizan en un 27,7% y segmentando por
nivel de instruccion el mayor registro se encuentra en los que no han completado la
primaria con un 25,8% del total.

12.4. Tablas Estadisticas y Censales

Los siguientes cuadros estadisticos pertenecen al Ministerio de Salud de la Nacion -
Direccion de Estadisticas e Informacién de Salud (DEIS), publicados en la base de datos del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INDEC), en todo el pais, difiriendo los periodos de las
consultas realizadas.

12.4.1. Tablas sobre la Mortalidad en La Argentina

Tasa de mortalidad por mil habitantes segun grupos de edad y sexo. Total de pais. Ahos 1980/2006
ARos
Grupo de edad y sexo
1980 1990 2000 2004 2005 2006
Total del pais 8,6 8,0 7,5 7,7 7,6 7,5
Varones 10,0 8,9 8,3 8,3 8,2 8,1
Mujeres 7,3 6,9 6,9 71 7,0 6,9

Lic. Ricardo B. Penna MBA - UNLP 9° Edicién Pagina N° 63



Evolucioén del Mercado de Seguros de Vida en Argentina — Restricciones para el Crecimiento

Menores de 1 aio 33,2 25,6 16,6 14,4 13,3 12,9
Varones 36,7 28,2 18,3 15,7 14,8 14,1
Mujeres 29,6 22,8 14,7 12,9 11,8 11,7

1 a 4 afios 1,5 1,1 0,7 0,6 0,6 0,6

Varones 1,6 1,2 0,7 0,7 0,6 0,6
Mujeres 1,5 1,0 0,6 0,6 0,6 0,5

5 a 14 aios 0,5 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3
Varones 0,5 0,4 0,3 0,3 0,3 0,3
Mujeres 0,4 0,3 0,2 0,2 0,2 0,2

15 a 24 aios 1,0 0,9 0,9 0,8 0,8 0,8
Varones 1,3 1,1 1,3 1,1 1,2 1,2
Mujeres 0,7 0,6 0,4 0,4 0,5 0,5

25 a 34 afios 1,5 1,2 1,2 1,0 1,0 1,0
Varones 1,8 1,5 1,7 14 1,4 1,4
Mujeres 1,2 0,9 0,8 0,7 0,6 0,7

35 a 44 aiios 31 2,5 2,2 1,9 1,9 1,9
Varones 3,9 3.1 2,8 2,4 2,4 2,4
Mujeres 2,3 1,8 1,6 1,5 1,4 1,4

45 a 54 afios 71 6,0 5,2 49 4,8 4,7
Varones 9,7 8,0 7,0 6,4 6,4 6,2
Mujeres 4,6 3,9 3,8 3,5 3,4 3,3

55 a 64 anos 15,2 13,8 11,9 11,7 11,5 11,4
Varones 21,1 19,3 16,5 15,9 15,8 15,5
Mujeres 9,8 8,7 8,6 7,8 7,5 7,7

65 a 74 afios 34,6 29,5 26,5 26,2 25,7 24,8
Varones 46,8 40,6 37,3 36,8 36,3 34,8
Mujeres 24,6 20,4 23,4 18,0 17,4 17,0

75 anos y mas 102,8 100,8 91,5 91,6 90,0 88,0
Varones 120,8 117,5 109,6 108,7 106,5 104,5
Mujeres 91,0 88,9 81,1 81,9 80,6 78,7

Nota: los datos de poblacion utilizados en el calculo de las tasas de los afios 2004 a 2006 corresponden a la revision de

las proyecciones de poblacion en base a resultados definitivos del Censo 2001.

En consecuencia, se presentan fluctuaciones en las tasas que se deben fundamentalmente al cambio de denominador.

Fuente: Ministerio de Salud de la Nacion. Direccion de Estadisticas e Informacion de Salud (DEIS).

Tasa de mortalidad por 100.000 habitantes, segun principales causas de muerte y sexo. Total del pais. Aiio 2006

2006
Principales causas de muerte ) Tasa de | Distribucién

Defunciones .
mortalidad | porcentual
Total 2323 750,1 100,0
Enfermedades del sistema circulatorio: 236 230,0 30,7
Enfermedades cerebrovasculares 521 51,7 6,9
Resto 5 178,4 23,8
Tumores malignos 56.8 146,0 19,5

81

Enfermedades del sistema respiratorio: ‘1122 103,2 13,8
Neumonia e influenza (1)85 39,8 5,3
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Resto nr 63,4 8,5
Causas externas: ;go 48,9 6,5
Accidentes 108 27,9 3,7
85
8.1
Resto 53 20,9 2,8
Enfermedades infecciosas y parasitarias: (1)1'7 37,7 5,0
Septicemia ;] : 28,6 3,8
3.5
Resto 50 9,1 1,2
) . 8.3
Diabetes Mellitus 19 21,3 2,8
Enfermedades del sistema urinario 73'4 21,7 2,9
Ciertas afecciones originadas en el periodo perinatal 03'4 11,3 1,5
Resto de las causas 286 129,9 17,3
Varones e 809,5 100,0
Enfermedades del sistema circulatorio: ‘21?0 235,9 29,1
Enfermedades cerebrovasculares 38'7 51,0 6,3
Resto 392 184,9 22,8
) 31.9
Tumores malignos 06 167,2 20,7
Enfermedades del sistema respiratorio: 321 105,4 13,0
Neumonia e influenza 92'3 38,7 4.8
12.7
Resto 29 66,7 8,2
Causas externas: ;go 73,7 9,1
. 7.7
Accidentes 95 40,8 5,0
6.2
Resto 70 32,9 4.1
Enfermedades infecciosas y parasitarias: 13'4 38,8 4.8
) ) 5.1
Septicemia 68 271 3,3
2.2
Resto 42 11,7 1,5
. . 4.2
Diabetes Mellitus 60 22,3 2,8
Enfermedades del sistema urinario 62-2 22,4 2,8
Ciertas afecciones originadas en el periodo perinatal 5%'5 13,4 1,7
Resto de las causas ggs 130,4 16,1
Mujeres e 692,2 100,0
Enfermedades del sistema circulatorio: 3‘215 2242 32,4
Enfermedades cerebrovasculares ;gs 52,3 7,6
34.1
Resto 87 171,9 24.8
Tumores malignos 522 137,0 19,8
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Enfermedades del sistema respiratorio: ggo 101,0 14,6
Neumonia e influenza 02'1 40,8 5,9
11.9
Resto 81 60,2 8,7
. 4.9
Causas externas: 54 24,9 3,6
. 3.0
Accidentes 79 15,5 2,2
1.8
Resto 75 9,4 1,4
Enfermedades infecciosas y parasitarias: 822 36,6 53
) ) 5.9
Septicemia 80 30,1 4,3
1.3
Resto 06 6,6 0,9
. . 4.0
Diabetes Mellitus 52 20,4 2,9
Enfermedades del sistema urinario og-z 21,1 3,1
Ciertas afecciones originadas en el periodo perinatal 4;'8 9,3 1,3
Resto de las causas (2)24 117,7 17,0

Fuente: Ministerio de Salud de la Nacion. Direccién de Estadisticas e Informacién de Salud (DEIS).

12.4.2. Tablas sobre la Cobertura de Obra Social en La Argentina

Cantidad de obras sociales y cantidad de beneficiarios, segin naturaleza institucional

2007
Naturaleza de la obra social Obras Beneficiarios
sociales Total Titulares | Familiares
Total 288 | 15.943.256 9.449.934 6.493.322
Sindicales 205| 10.074.014 5.218.281 4.855.733
Personal de direccion 27 952.103 485.927 466.176
Administraciéon mixta 2 3.789.726 3.110.980 678.746
Resto 53 1.127.413 634.746 492.667

Fuente: Ministerio de Salud de la Nacién. Superintendencia de Servicios de Salud.

Poblacién sin cobertura de obra social, plan médico o mutual por grupo

de edad y sexo, segun provincia. Afio 2001

Poblacion
Provincia Total Sin cobertu!'a de
obra social

Total del pais 36.260.130 48,1
Ciudad de Buenos Aires 2.776.138 26,2
Buenos Aires 13.827.203 48,8
Catamarca 334.568 45,0
Chaco 3.066.801 45,8
Chubut 930.991 62,1
Coérdoba 984.446 65,5
Corrientes 413.237 39,5
Entre Rios 1.158.147 48,7
Formosa 486.559 65,8
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Jujuy 611.888 54,2
La Pampa 299.294 45,5
La Rioja 289.983 40,8
Mendoza 1.579.651 50,6
Misiones 965.522 57,8
Neuquén 474.155 48,7
Rio Negro 552.822 49,9
Salta 1.079.051 60,4
San Juan 620.023 53,0
San Luis 367.933 51,6
Santa Cruz 196.958 29,2
Santa Fe 3.000.701 42,0
Santiago del Estero 804.457 63,7
Tierra del Fuego 101.079 30,1
Tucuman 1.338.523 48,2

Fuente: INDEC, Censo Nacional de Poblacion, Hogares y Viviendas 2001.

Beneficiarios de obras sociales por naturaleza institucional. Total del pais. Afios 2003-2007

Naturaleza de la obra social

Beneficiarios de obras sociales

2003 2004 2005 2006 2007
Total 14.175.892 14.882.140 15.514.299 15.502.139 15.943.256
Sindicales 9.422.020 10.247.704 10.916.326 10.558.787 10.074.014
Estatales 31.078 27.804 27.694 22.390 16.438
Por convenio 54.756 22.727 67.541 58.080 42.729
Personal de direccion 748.386 916.015 922.595 979.900 952.103
Administracion mixta (1) 2.986.915 2.727.367 2.566.352 2.821.863 3.789.726
Por adhesion (2) 23.942 25.420 28.407 29.714 28.750
Ley N° 21.476 (3) 19.014 18.179 17.339 16.716 15.341
De empresas (4) 6.276 6.450 6.874 9.516 11.049
De otra naturaleza 883.505 890.474 961.171 1.005.173 1.013.106

(1) Creadas por ley y cuya conduccion es ejercida por un organismo integrado por empresas del Estado, beneficiarios y empleadores.
Incluye PAMI y otras menores.
(2) Exceptuadas de la Ley de Obras Sociales que no obstante se adhieren.
(3) De empresas estatales creadas por una disposicion especial (Atanor, Papel Misionero, etc.).
(4) Corresponde a una sola empresa.
Fuente: Ministerio de Salud de la Nacién. Superintendencia de Servicios de Salud.

12.4.3. Tablas sobre la realizacion de Estudios de Prevencion para la Salud

Mujeres de 18 afios y mas que alguna vez se realizaron una mamografia y/o un

Papanicolau, por provincia. Localidades de 5.000 y mas habitantes.

Total del pais. Junio de 2005

% Mujeres que se realizaron
Provincia Mamografia (1) Papanicolau (2)
Si No Si No
Total del pais 62,3 36,9 74,4 25,0
Ciudad de Buenos Aires 81,9 18,1 85,3 14,7
Buenos Aires 66,3 32,3 77,4 21,7
Catamarca 55,1 44,9 63,0 36,9
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Chaco 46,8 53,1 68,9 30,8
Chubut 60,7 37,9 76,2 23,2
Coérdoba 57,8 41,6 76,2 23,3
Corrientes 38,0 61,9 54,3 45,5
Entre Rios 53,0 47,0 64,5 35,5
Formosa 29,2 69,2 58,7 40,4
Jujuy 46,7 52,3 73,0 26,4
La Pampa 61,5 37,7 81,4 17,6
La Rioja 53,9 45,3 68,1 31,6
Mendoza 52,5 47,4 72,0 27,9
Misiones 48,6 51,4 57,0 43,0
Neuquén 64,4 34,7 83,5 16,4
Rio Negro 56,1 43,2 74,6 24,8
Salta 36,4 63,4 59,6 40,2
San Juan 50,9 48,7 70,4 29,5
San Luis 54,3 45,4 72,8 26,9
Santa Cruz 55,8 43,3 78,0 21,7
Santa Fe 64,9 34,8 75,2 24,7
Santiago del Estero 38,7 60,9 55,3 44.4
Tierra del Fuego 76,3 23,0 85,3 14,5
Tucuman 40,2 59,5 54,2 45,6

(1) Se toma como poblacion de referencia a mujeres de 40 afios y mas que alguna vez se
realizaron por lo menos una mamografia.

(2) Se toma como poblacion de referencia a mujeres de 18 afios y mas que alguna vez se
realizaron por lo menos un Papanicolau.

Nota: la suma de los parciales no corresponde al 100% de la poblacién encuestada, ya
que se omite la presentacion de la categoria "Ns/Nc".

Fuente: "Programa de Vigilancia de la Salud y Control de Enfermedades” VIGI+A e
INDEC, Encuesta Nacional de Factores de Riesgo 2005.

Prevalencia de deteccion de hipertension arterial, hipercolesterolemia y diabetes. Poblacion de 18 anos y
mas, segun sexo por provincia. Total del pais. Junio de 2005
Prevalencia de deteccién
Provincia Hipertension arterial Hipercolesterolemia Diabetes
Total | Varones Mujeres | Total | Varones Mujeres Total Varones Mujeres
Total del pais 34,5 31,6 36,8 27,8 27,7 27,8 8,4 8,8 7,9
Ciudad de Buenos Aires | 29,7 29,5 299 324 32,0 32,7 8,0 6,7 9,6
Buenos Aires 34,8 32,9 36,4 25,0 24,4 25,5 8,6 9,2 7.9
Catamarca 36,5 32,4 39,8| 344 37,7 31,7 8,9 1.1 6,5
Chaco 39,1 35,1 42,3 27,9 26,2 29,1 8,7 10,9 6,4
Chubut 29,9 24,8 34,2 27,5 26,0 28,8 9,4 10,8 7,8
Cordoba 35,4 31,9 38,3 28,9 30,4 27,7 10,2 10,8 9,6
Corrientes 35,1 28,2 40,5( 30,2 31,2 29,5 7,9 8,5 7,2
Entre Rios 34,4 30,0 38,0 29,9 29,8 29,9 8,0 8,9 7,1
Formosa 37,1 30,6 41,9 25,1 25,3 24,9 8,3 10,4 5,8
Jujuy 30,5 28,1 32,6 32,8 37,6 28,6 4.1 3,7 4,5
La Pampa 34,9 29,5 39,0 30,1 32,0 28,7 7.4 8,9 5,8
La Rioja 41,4 41,1 416 36,3 39,4 33,7 9,4 11,9 6,8
Mendoza 35,9 30,4 40,3 26,4 27,8 251 6,6 6,6 6,8
Misiones 34,8 26,7 41,2 26,5 25,2 27,5 8,0 9,0 6,8
Neuquén 35,2 31,1 38,6 295 31,1 28,2 9,2 9,9 8,4
Rio Negro 37,4 30,0 43,9 31,1 31,7 30,7 10,0 11,6 8,2
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Salta 27,7 22,3 31,91 29,0 34,2 25,2 4,2 5,1 3,3
San Juan 38,5 33,8 42,3 27,9 31,5 251 9,3 10,7 7,7
San Luis 31,6 26,9 354 259 26,1 25,8 9,8 11,8 7,6
Santa Cruz 36,4 32,3 40,1 37,6 41,5 34,4 8,3 9,5 7.1
Santa Fe 34,8 311 38,0 27,1 26,2 27,7 8,7 7,7 9,7
Santiago del Estero 36,4 33,4 38,8 28,2 28,6 28,0 9,3 8,5 10,2
Tierra del Fuego 39,3 36,9 411 37,3 35,3 38,7 9,5 12,6 6,2
Tucuman 35,9 31,4 39,81 30,9 33,6 28,4 6,9 8,8 4,8

Nota: "Prevalencia de deteccion": proporcién de personas de 18 afios y mas que detecté mediante estudios médicos alguna de
las siguientes enfermedades en su vida respecto del total de personas del mismo grupo etario.
Fuente: "Programa de Vigilancia de la Salud y Control de Enfermedades" VIGI+A e INDEC, Encuesta Nacional de Factores de

Riesgo 2005.

12.4.4. Tablas sobre Estado de Salud de la Poblacién

Estado de salud general de la poblacion de 18 afios y mas por sexo segun provincia.
Localidades de 5.000 y mas habitantes. Total del pais. Junio de 2005

Estado de salud general de la poblacion

Provincia
Excelente Muy bueno Bueno Regular Malo
Total del pais 9,2 25,3 45,5 17,3 2,6
Ciudad de Buenos Aires 13,9 33,0 37,8 13,3 2,0
Buenos Aires 8,6 22,8 50,2 15,6 2,8
Catamarca 7,7 23,8 447 21,5 2,3
Chaco 8,5 23,6 47,4 18,3 2,3
Chubut 11,1 28,0 44,8 13,5 2,5
Cérdoba 9,4 31,1 37,7 18,7 3,1
Corrientes 7,0 27,9 44,3 8,2 1,3
Entre Rios 10,2 30,8 39,4 18,6 1,1
Formosa 5,7 13,1 51,9 26,6 2,7
Jujuy 5,5 14,2 44,6 33,6 2,2
La Pampa 13,4 27,6 44,8 12,2 21
La Rioja 7,6 19,8 47,4 22,8 2,4
Mendoza 11,6 32,5 38,1 14,8 2,9
Misiones 8,7 25,9 41,7 21,2 2,4
Neuquén 7,0 22,3 46,8 19,8 41
Rio Negro 8,2 23,7 45,8 20,0 2,3
Salta 4,0 18,6 48,2 25,2 4,0
San Juan 9,0 23,2 43,3 22,0 2,5
San Luis 10,1 24,5 41,8 21,1 2,5
Santa Cruz 9,5 24,9 447 17,4 3,5
Santa Fe 8,9 25,4 47,4 16,4 1,9
Santiago del Estero 7,7 21,5 44,2 24,2 2,4
Tierra del Fuego 24,8 53,9 92,4 31,2 2,5
Tucuman 10,4 22,8 39,2 24,3 3,3

Nota: el "Estado de salud general" hace referencia a la percepcion del encuestado acerca del mismo.

Fuente: "Programa de Vigilancia de la Salud y Control de Enfermedades” VIGI+A e INDEC, Encuesta Nacional de Factores de Riesgo

Prevalencia de vida, prevalencia de consumo actual, prevalencia de ex consumo y prevalencia de consumo
pasivo de tabaco de la poblacion de 18 afios y mas por sexo, grupo de edad, nivel de instruccion y provincia.
Localidades de 5.000 y mas habitantes. Total del pais. Junio de 2005
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Poblacién de 18 afios y mas - Prevalencia de -
Vida Consumo actual | Ex consumo | Consumo pasivo
Sexo
Total 54,4 30,0 36,6 42,6
Varon 65,0 35,4 38,5 45,3
Mujer 44,8 25,0 33,8 40,4
Grupo de edad
Total 54,4 30,0 36,6 42,6
18 a 24 afos 54,2 36,2 16,7 64,2
25 a 34 afos 53,0 34,7 24,9 49,4
35 a 49 afos 59,1 36,0 32,1 40,3
50 a 64 afios 59,1 27,2 48,7 38,4
65 afios y mas 41,8 9,2 73,7 25,3
Nivel de instruccién
Total 54,4 30,0 36,6 42,6
Hasta primario incompleto 48,8 241 43,9 37,6
Primario completo - Secundario incompleto 56,2 31,6 35,4 41,7
Secundario completo 55,4 32,2 34,1 40,4
Terciario o universitario incompleto y mas 53,5 28,6 37,5 48,8
Provincia
Total del pais 54,4 30,0 36,6 42,6
Ciudad de Buenos Aires 61,4 27,8 46,1 43,9
Buenos Aires 53,9 29,8 36,2 40,2
Catamarca 54,5 34,6 27,7 54,4
Chaco 50,4 28,0 34,7 46,2
Chubut 60,3 35,5 35,4 49,6
Coérdoba 54,6 31,3 35,5 44.8
Corrientes 46,8 29,3 28,9 43,1
Entre Rios 47,3 28,1 35,1 36,5
Formosa 35,9 22,8 29,0 33,9
Jujuy 56,5 27,5 33,7 31,9
La Pampa 55,5 35,7 30,3 40,9
La Rioja 56,1 32,9 34,7 53,9
Mendoza 55,5 31,8 33,3 48,5
Misiones 44,9 27,5 33,6 48,9
Neuquén 55,9 35,5 30,6 38,9
Rio Negro 63,4 32,6 40,6 42,6
Salta 57,3 32,2 30,5 39,8
San Juan 53,0 32,0 33,8 49,6
San Luis 52,4 34,7 25,3 47,2
Santa Cruz 70,0 41,3 33,5 52,1
Santa Fe 52,0 27,3 41,3 44,0
Santiago del Estero 49,0 28,3 34,1 45,7
Tierra del Fuego 65,4 38,1 35,4 53,7
Tucuman 57,1 34,3 29,5 50,1
Nota:

Prevalencia de vida: proporcion de personas de 18 afios y mas que fumo cigarrillos alguna vez en su vida respecto del total de

personas del mismo grupo etario.

Prevalencia de consumo actual: proporcion de personas de 18 afios y mas que fuman todos o algunos dias en la actualidad y
que a lo largo de su vida han fumado al menos 100 cigarrillos respecto del total de personas del mismo grupo etario.
Prevalencia de ex consumo: proporcién de personas de 18 afios y mas que alguna vez en su vida fumaron al menos 100
cigarrillos y no fuman actualmente respecto del total de personas del mismo grupo etario.
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Prevalencia de consumo pasivo: proporcion de personas de 18 afios y mas que no fuman en la actualidad y que
habitualmente estan expuestas, en su entorno, a personas que fuman respecto del total de personas del mismo grupo etario.
Fuente: "Programa de Vigilancia de la Salud y Control de Enfermedades” VIGI+A e INDEC, Encuesta Nacional de Factores de
Riesgo 2005.
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