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INTRODUCCION








Hace más de una década la delicada y deteriorada situación del régimen previsional público incitó a que algunos empresarios del sector asegurador comenzaran a pensar en que se podía buscar una solución desde el sector privado.


Ante esta situación el gobierno, a través de la Superintendencia de Seguros de la Nación, dicta la normativa para la constitución de las denominadas Compañías de Seguro de Retiro, a la par que abría el registro para la inscripción de estas empresas monorrámicas; registro que aún permanece abierto.


Nacen, entonces, varias compañías para operar en este rubro que se las puede ordenar en grupos:





Relacionadas a grupos aseguradores: distintas aseguradoras crearon la compañía para brindar a sus clientes todas las variantes que un grupo asegurador podía ofrecer





Relacionadas a Bancos: donde éstos percibían al nuevo esquema como un generador de ahorro y por lo tanto no podían ser ajenos.





Mixtas: donde se asociaron bancos con aseguradoras.








La mayoría de los proyectos no llegaron a los objetivos fijados por los respectivos directorios y a menos de un lustro del comienzo de esta nueva actividad, se vieron en la obligación de reestructurar sus organizaciones y replantear sus estrategias.


Es así que el desarrollo del sector entra en una meseta productiva hasta que se promulga la Ley 24.241 (Sistema Integrado de Jubilaciones y Pensiones), que reforma a el Régimen Previsional y otorga un nuevo escenario a las Compañías de Seguros de Retiro.
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COMPETENCIA





�
Las Compañías de Seguros de Retiro comenzaron ofreciendo productos que se pueden separar en dos grupos:








* COLECTIVO: orientado a planes de pensiones para aquellas empresas que complementan el sistema previsional pública.








* INDIVIDUAL: orientado a ofrecer a los individuos una alternativa para canalizar sus ahorros personales.


�Los planes del primer grupo se vieron afectados con la promulgación de la mencionada Ley 24.241, lo cual hacia necesario la rápida adecuación de los mismos. Hoy podemos decir que el mercado de Seguros de Retiro Colectivo está dominado por carteras cautivas (sindicatos) y escasa penetración en la empresas. Los correspondientes al segundo grupo tuvieron una irregular evolución y se vieron afectado desde sus comienzos con la competencia  que provenía de la venta de  productos de vida y ahorro “Off Shore”. Incluso, a partir de la convertibilidad aparecieron compañías internacionales ofreciendo productos flexibles tipo vida universal que abrieron el  menú de opciones para los potenciales clientes.


�



RETIRO Vs. VIDA





Los planes del tipo vida universal vienen sosteniendo un crecimiento lento pero constante y compiten directamente con los planes de retiro . Si bien son productos con distintos objetivos principales - uno dar una cobertura por vejez, otro brindar cobertura por fallecimiento -, la incorporación de cláusulas adicionales de fallecimiento y la posibilidad de realizar aportes adicionales en los productos de vida, hacen que los productos se crucen pasando a tener una gran similitud.





A continuación presentamos un cuadro comparativo entre productos de Vida Universal y productos de Retiro:








VIDA�
RETIRO�
�
Mayor variedad de coberturas adicionales.�
Sólo adicional por fallecimiento.�
�
Acceso total al fondo a la fecha de vencimiento (sin quitas).�
Si no opta por cobrar en rentas se le produce una quita al fondo acumulado.�
�
Fondos acumulados al vencimiento exentos de impuestos.�
Fondo a la edad de retiro sujeto a impuesto ( Valor de Rescate).�
�
Rendimientos excedentes se acreditan una vez por año.�
Los intereses se acreditan diariamente.�
�
Rendimientos excedentes se transfieren al final del año.�
Excedentes financieros permanecen en un Fondo de Acumulación que puede decrecer en cualquier momento�
�
Quitas por rescate altas en los primeros años.�
Menores quitas poe rescate.�
�
No existe la posibilidad de adquirir una rente vitalicia en la misma compañía.�
La rente vitalicia es en la misma compañía.�
�
No existen productos en pesos.�
Existen productos en pesos o en dólares.�
�
�
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NUEVAS PERSPECTIVAS





RENTAS VITALICIAS PREVISIONALES





Según lo descripto anteriormente, la Ley 24.241 otorga un rol importante a las Compañías de Seguros de Retiro; establece que son las únicas autorizadas para que los afiliados al Régimen de Capitalización y/o sus beneficiarios puedan cobrar los beneficios derivados de la ley en forma de renta vitalicia, es decir asegurarse el pago mientras vivan.





Con el advenimiento de estas rentas vitalicias previsionales se produce un nuevo punto de inflexión en el desarrollo de los Seguros de Retiro y es probable que, como sucedió en otros países, se produzca una explosión en la producción y la incorporación de nuevos operadores.








SEGURO DE RETIRO TRADICIONAL





Si bien el seguro de retiro tradicional parece condenado a su fin, la posibilidad de ofrecer el pago de una renta vitalicia es el punto que debe ser explotado, a diferencia de lo que sucedió en sus comienzos donde el principal punto destacado por las compañías era el ahorro.





Bajo este concepto se hace necesario contar con productos a prima única para buscar relacionarse comercialmente con las aseguradoras de vida. Estas últimas tienen vedado otorgar el pago de beneficios como renta vitalicia, opción que en innumerables casos es la preferida por los asegurados.











CONCLUSIONES











Este reporte trata de establecer que si bien la evolución del mercado del Seguro de Retiro fue bastante irregular y diferente para cada operador, existe la posibilidad de generar un nuevo desarrollo basado principalmente en dos pilares:





	Rentas Vitalicias: el factor relevante en este caso es la vinculación con un grupo previsional (AFJP o ART) que pueda canalizar las mismas hacia la compañía, aún cuando se puede competir siendo totalmente independiente.





	Nuevos productos: la creatividad de cada operador es determinante como así también la capacidad de comprenden y plasmar en los planes los requerimientos del mercado.





Cabe mencionar que lo aquí expuesto no deja de ser un punto de vista que tiene por objeto servir de base para la discusión. De ninguna manera todas las compañías pueden fijar la misma estrategia, ya que cada una deberá analizar y establecer la segmentación del mercado que pretende y que puede diferir substancialmente con lo aquí expuesto.
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