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“Es importante que se puedan llevar a
cabo las deducciones impositivas”

La cabeza de la aseguradora especializada en los rubros Vida y Retiro considera.que es un aspecto importante que se concrete la reforma
regulatoria que permite descontar de Ganancias los aportes que se hacen en estas pélizas. Ademas, las proyecciones del mercado.

ace siete afios que Maria Inés
Guzzi__es la cabeza del creci:

ros de Vida y Retiro en el merca-
do asegurador. Este 2017 no sera la excep-
cioén: en iva con Seguros, la ej

mismo deducir impuestos del seguro.

! £Qué pueden hacer las aseguradoras pa-
ra ganar mayor volimen de ventas e in-
corporar nuevos actores en la demanda?

anticipa que la empresa planea alcanzar los

$ 900 millones de facturacion, $ 250 millo-

nes por encima de lo obtenido en el cierre

del 2016. “Esto tiene que ver con que la
ha

Lot una pregunta propia. Y creo
que desde las aseguradores la mejor for-
ma de seguir ganando terreno es difundir
las ventajas de los seguros de vida a tra-
Vés de distintos canales. Debemos crear

sus en
el de vida indivit vl 6
mucha inversién en canales de dlfuslon
explica Guzzi, como uno de los principales
factores.

Por otro lado, la ejecutiva pone sobre la
mesa dos aspectos importantes para que
las industrias de Vida y Retiro puedan se-
guir creciendo: que se concrete el proyec-
to que permitirfa que los clientes deduzcan
de Ganancias los aportes que se hacen en
las poélizas y, a su vez, que las aseguradoras
pongan sus esfuerzos en mejorar los cana-
les de difusién de estas coberturas “Debe-
mos crear mayores canales profesionales
de difusién”, afirma Guzzi.

i Hace poco Mauricio Zanatta, titular de
la Asociacion de Aseguradores de Vida y
Retiro de la Repuiblica Argentina (Avira),
dijo que el ramo tiene un peso equivalen-
te al 0,6% del PBI. En la regi6n, la cifra en
algunos paises como Chile alcanza al
2,5% del PBI. éQué queda por hacer?

Es importante que se puedan llevar a ca-
bo las deducciones impositivas. No solo
por lo que traen aparejado en cuanto a
ventas, sino que su gran valor es la divul-
gacion. Que exista el concepto de deduci-
bilidad de primas para el seguro de vida
implica que el Estado da apoyo a este seg-
mento. Que el Estado comunica a la po-
blacién la importancia de estas pélizas y
las recomienda. Lo considero mas impor-
tante este apoyo del gobierno para la di-

vulgacién que el ahorro que genere por si

canales p de difusién para
cuando llegue el momento de que una per-
sona quiera contratar un seguro de vida.

1 éPor qué una persona contrataria un se-
guro de vida con ahorro en vez de un bo-
no a 15 afios?

La gran diferencia es que un seguro de vi-
da es un programa de acumulacién, no de
inversion. Es tomar una la decisién que es
dinero para tu retiro, o para la 6

sus respectivos seguros. Esté todo instru-
mentado de esta forma.

i ¢Qué tanto puede impactar el creci-
miento de los créditos hipotecarios, co-
mo los atados al UVA, en la industria ase-
guradora?

Seguramente, todas estas medidas credi-
ticias van a levantar mucho a la industria.
Excepto por un factor en particular: el afio
pasado el Banco Central de la Reptblica
Argentina (BCRA) sacé la regulacién de
que la parte de saldo deudor podian ser
autoasegurados por los bancos. Es decir,
los bancos estan habilitados a asegurar
los créditos que otorgan. Eso también im-
pact6 los nimeros de las aseguradoras.

i Y, desde Avira, cestadn reclamando al-
guna otra reforma regulatona"
El super muchi-

de tus hijos. La gran diferencia es que le
pones a ese ahorro un objetivo que, al fin
y al cabo, termina siendo una promesa. El
seguro es un vehiculo efectivo para lograr
eso.

I ¢Por qué las cifras de Viday Retiro siguen
siendo tan bajas en la Argentina?

El tema cultural es una de las patas clave
que estd ocurriendo y no le estamos en-
contrando la vuelta. Si se toma a toda la
industria de seguros, los datos muestran
que un 80% se lo lleva patrimoniales y
ART, mientras que un 20% es la participa-
cién del rubro de Vida. El mercado de los

simo a la industria de segums de perso-
nas. De lamano de este segmento es don-
de creo que vamos a seguir creciendoy
formara parte del sistema de capitilizacion
del pais. Es decir que, el mercado de se-
guros con sus respectivas reservas, sea
parte del mercado de capitales. Por ahora
estamos en la etapa de identificar cudles
son las necesidades. En el caso del pro-
yecto de deducibilidad, Avira esta acom-
pafiando y presentando los nimeros que
sean necesarios.

I ¢Qué trabas de orden econémico ejer-
cen presi6n en contra de estos seguros?

paises desarrollados es a
la inversa: en general, el 75% del share es
por personas, y el 25% por patrimoniales.

Esto te dice que la evolucion de la in-
dustria se debe, en parte, a la idiosincra-
cia: en paises desarrollados es inconcebi-
ble trabajar y no tener un plan armado de
retiro. Es un tema cultural, que también
se ve reflejado en la avanzada industria de

créditos, que otorgan a treinta afios, con .

Una de las pr que hay
se centra en los vaivenes econémicos y la
seguridad juridica. Ahora, cualquier cosa
es mejor que nada. El valor que veo es que
somos el principal vehiculo para un aho-
rro que de otra manera no se haria. Es co-
mo un ahorro silencioso. Se trata de vi-
sualizarte a los 65 afios, tras haber traba-
jado toda tu vida y querer mantener el es-
tandar de vida.

“EL TEMA CULTURAL
ES UNA DE LAS
PATAS CLAVE QUE
ESTA OCURRIENDO
Y NO LE ESTAMOS
PUDIENDO
ENCONTRAR LA
VUELTA.”

NSA QUE VAS
ACER CON LO
QUE AHORRAS

trata hoy mismo el seguro de

Provincia
Seguros



{ Encuentro con productores
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Las compaiifas de seguros del

Grupo Swiss Medical, SMG Se-

uros v SMG ART, cerraron su
campafa 2016-2017 e involu-
craron a sus productores para
compartir las perspectivas del
negocio y los objetivos para la
- proxima etapa. José Martin
Aramburu, gerente Corporati-
vo del Canal Productores y Bro-
kers, puso foco en la “estrate-
gia 360°” del grupo, destacan-
do la importancia del crosse-
lling y una mirada integral so-
bre la cartera del cliente.

i Zurich llega a la Patagonia

En el marco de su plan de ex-
pansién nacional, Zurich inau-
guré su primera oficina de
atencién comercial en Como-
doro Rivadavia junto a Héctor
Vergani. La oficina, liderada

por este socio estratégicode la
compaiiia, esta ubicada en Av.
Rivadavia 938 y cuenta con un
equipo de profesionales para
acercar a los clientes las solu-
ciones como de las pdlizas de
vida, auto, hogar y comer-
cio.“Estamos muy orgullosos
de continuar impulsando
nuestra presencia en el inte-
rior del pais, y de seguir pro-
moviendo la cultura asegura-
dora en esta region clave, que
tiene un gran potencial de cre-
cimiento” afirmé Diego Wei-
ger, gerente de Interior de Zu-
rich Argentina

i Inversiones en la region

Celent presentaunreporte con
las perspectivas de los CIO en
Ameérica latina. En 2017 la acti-
vidad se ha focalizado en pro-

yectos de IT relacionados con’

iniciativas de transformacion
digital, de reemplazo o moder-
nizacién de los sistemas cen-
trales, y de innovacion. La in-
version promedio de las ase-
guradoras en Tl sera equiva-
lente a 2,7% del primaje. Sin
embargo, existe un grupo re-
presentado por el 20% de las

aseguradoras que buscan in- -

vertir un 4% o mas.Las asegu-

radoras de América latina in-
vierten 38% en softwarey ser-
vicios externos y 31% en capi-
tal humano. También recono-
cen que en lo relacionado a la
contratacion de personal, cada
vez es mas dificil acceder al
capital humano.
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