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Resumen

El objetivo del presente trabajo es explorar las brechas de género en el mercado
asegurador y, de ser asi, examinar si se relacionan con las brechas laborales y de ingresos
entre mujeres y varones. Para ello, se aborda el analisis de tres dimensiones: 1)
contratacién de seguros 2) intermediacién como canales de comercializacién y 3) cargos

jerdrquicos en compaiiias de seguros.

El analisis del mercado del seguro desde una perspectiva de género y diversidad permite
arribar a interesantes hallazgos respecto a las brechas de género en las tres dimensiones
analizadas. Respecto a la contratacion, se observa que, en general, las mujeres contratan
menos seguros que sus pares varones. De la totalidad de pdlizas en la Argentina, sélo el
30% son contratadas por mujeres. El analisis de las compras de seguro segun el género
permite observar que las mujeres prefieren adquirir seguros de vida y los varones, seguros
patrimoniales: del total de seguros patrimoniales que se venden en el pais, 70% es
adquirido por varones, mientras que del total de seguros de vida individuales
comercializados, este porcentaje asciende al 60%. Respecto a la segunda dimension de
analisis (comercializacidn), se observa que casi dos tercios de quienes se dedican a la
intermediacién de seguros en Argentina son varones. Respecto a la tercera dimensién,
relativa a la distribucidn de cargos en las compaiiias aseguradoras, se observa que el 92%

de los cargos jerarquicos son ocupados por varones.
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Las brechas de género en el mercado asegurador.
Una mirada desde las politicas publicas en Argentina

“Ninguna fuerza en el mundo puede quitarme mis quinientas libras. Tengo
asegurados para siempre la comida, el cobijo y el vestir. Por tanto, no sélo cesan
el esforzarse y el luchar, sino también el odio y la amargura. No necesito odiar a
ningtin hombre; no puede herirme. No necesito halagar a ningin hombre; no
tiene nada que darme. De modo que, imperceptiblemente, fui adoptando una
nueva actitud hacia la otra mitad de la especie humana.”

Virginia Wolf, Un cuarto propio, 1929.

1. Introduccion

El seguro es un medio de proteccion, que puede brindarse al patrimonio o a la vida. Lo
gue caracteriza al seguro es su funcién social de amparo, ante la premisa de que todo
dafio debe ser reparado. Esta reparacién varia de acuerdo al valor de los objetos y vidas
gue requieren de proteccion. El objeto de este trabajo es comenzar a indagar en los
efectos del género sobre el modo en el cual la protecciéon brindada por los seguros se

produce y distribuye.

La bibliografia existente en relacidn a las brechas de género es vasta. En los ultimos afios,
la economia feminista en América Latina ha contribuido significativamente a la Economia
y a las politicas publicas, fundamentalmente desde la macroeconomiay la politica fiscal (a
partir del andlisis macroecondémico con perspectiva de género y la formulacion de
presupuestos y de impuestos con perspectiva de género) y la economia de los cuidados

(Esquivel, 2016). Sin embargo, el analisis de las brechas de género en el mercado



asegurador continla siendo una materia pendiente en el campo de la economia feminista.

Este trabajo propone abordar esta vacancia.

En este sentido, la pregunta que articula la presente investigacion podria formularse de la
siguiente manera: ¢De qué modo aparecen las brechas laborales y de ingresos entre

mujeres y varones en el mercado asegurador?

El objetivo es analizar como se distribuyen los diversos tipos de seguros en Argentina en
relaciéon al género de los tomadores, asegurados y beneficiarios de pdlizas, asi como
analizar los lugares que ocupan las mujeres en el sector asegurador desde el punto de
vista laboral y su rol en la comercializacién. En suma, la propuesta del presente trabajo
final es describir de qué modo las brechas de género existentes en la sociedad argentina
se reproducen en el mercado asegurador en tres areas determinadas: 1) contratacion de
seguros 2) intermediacidon como canales de comercializacidon y 3) cargos jerarquicos en

compaiiias de seguros.

En Argentina, el 75,7% de las tareas domésticas y de cuidados no remuneradas son
realizadas por mujeres. Si cocinar, lavar, planchar, limpiar, cuidar nifios y adultos son
tareas que permiten el desarrollo de una sociedad, cabe destacar que en nuestro pais 9 de
cada 10 mujeres realizan estas tareas reproductivas, contra 6 de cada 10 varones
(D’Alessandro, 2016). Estos nimeros no varian si la mujer trabaja fuera del hogar y
tampoco si el hombre es desempleado. Esta sobrecarga no tiene que ver con sus propias

elecciones sino mas bien con su condicién de mujer.



La asimetria en la distribucidon del trabajo doméstico es una de las mayores fuentes de
desigualdad entre varones y mujeres (D’Alessandro, 2016, p. 31). Este trabajo “oculto” es
el que priva a las mujeres, en muchos casos de educarse, capacitarse, realizar actividades
culturales, de ocio y el que en definitiva, es lo que la priva de “pertenecer” al mundo

productivo.

Cuando el analisis se focaliza en el mercado laboral, las mujeres ganan en promedio, un
29% menos que sus pares varones, brecha que se amplia para las asalariadas informales,
alcanzando un 35,6% (EPH, 3er trim. 2019). Tienen menores tasas de actividad, mayores
niveles de desocupaciéon y de informalidad y, por este motivo, solo una de cada 10
mujeres en edad jubilatoria (esto es, entre 55 y 60 afios) tienen 20 afios de aportes o mas.
Sin embargo, la reproduccion del sistema capitalista y el desarrollo de los empleos
remunerados, pero mas precisamente, el desarrollo de la vida, son posibles porque en la
base del iceberg, en aquella zona invisibilizada, se despliegan otros trabajos que no
existen, que no son considerados “econédmicos” y por lo tanto, conllevan un menor valor
(Orozco, 2018). Asi es que las tareas domésticas y de cuidado se asignan en mayor medida
en las mujeres. Esta distribucidn asimétrica de tareas es lo que no permite a las mujeres
acceder al mercado laboral y, cuando acceden lo hacen en peores condiciones que los

hombres.

Asi, la participacion de las mujeres en el mercado laboral es de un 49,2%, y los varones
tienen una participacién del 71,2%, con una marcada brecha de 21 puntos (D"Alessandro
et al, 2020). Pero lo llamativo es que cuando las mujeres acceden al empleo remunerado,

su carga sobre las tareas domésticas y de cuidado no remunerado no disminuyen. Si se
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compara a un varén desempleado con una mujer que trabaja full time, se observa que las
mujeres continlan dedicando, en promedio, mayor cantidad de horas a las tareas
domeésticas. Sumando las tareas remuneradas y las no remuneradas las mujeres trabajan 7

horas mds por semana que los varones (DAlessandro et al, 2020).

Cuando una mujer finalmente accede al mercado laboral, y por consiguiente obtiene un
empleo remunerado, enfrenta dificultades para crecer en aquella organizacién donde se
desempefia. Tomando en cuenta su nivel educativo y su capacitacién para un puesto
determinado, en iguales condiciones que los hombres, las mujeres enfrentan grandes
dificultades a la hora de llegar a ocupar cargos directivos. Ademas, existe un fendmeno de
segregacion horizontal que también impacta sobre las desigualdades de género en el
mercado laboral: de cada 10 mujeres que trabajan de manera remunerada, 4 trabajan en
casas particulares realizando tareas domésticas y de cuidados, en salud, o en ensefianza,
todos empleos reproductores de los roles de género y con niveles salariales

comparativamente bajos.

El fendmeno por el cual las mujeres no acceden a cargos jerarquicos es denominado

III

“segregacion vertical”. Se define de esta manera, porque es un techo invisible, implicito
en las relaciones laborales, que no suele manifestarse abiertamente a la hora de la
eleccién de los cargos o en las entrevistas laborales. Sin dejar de mencionar que el mundo
de los altos mandos laborales requiere reuniones en horarios extralaborales, viajes de
negocios, eventos a los que se presupone una mujer no estaria dispuesta a asistir por su

rol de madre y que ocupa dentro de su hogar. Sélo el 4,7% de las mujeres asalariadas

tiene un puesto de jefatura o direccion.



Estas brechas de género son una variable que determina el acceso a bienes y servicios,
generando brechas patrimoniales, entendidas como el diferencial de patrimonio entre
varones y mujeres Como se vera mas adelante, el ingreso traducido en la posibilidad de
acceder a bienes y servicios es distinto al ingreso que se traduce en adquisicion de
patrimonio. La sexualizacién del trabajo, el impacto del trabajo doméstico y de cuidados
no remunerado, la brecha salarial y el acceso a cargos jerdrquicos influyen directamente
en el manejo del patrimonio en una sociedad. Es esperable que estas brechas
patrimoniales se reflejen en el mercado asegurador. Desde la economia feminista este
fendmeno no ha sido estudiado en profundidad, dado que la mayoria de los trabajos se
centran en el mercado de trabajo y las brechas de ingresos. Por este motivo, la presente

investigacion se orienta a describir las brechas de género en el campo del seguro.

1.1 Revision de literatura
La literatura en relacion a los seguros y género, aborda experiencias de distintas partes del
mundo, analizando programas, politicas publicas y, por supuesto, particularidades

histéricas y propias de cada sociedad.

Gandolfi y Miners (1996) han estudiado las diferencias de género a la hora de adquirir
seguros de vida. Al respecto, han observado que los ingresos son el determinante mas
importante de la tenencia de seguros de vida. En otras palabras, las mujeres tienen sumas
aseguradas mucho menores que las de sus maridos en las pélizas de seguros de vida y
esto se debe a que dicha suma se establece en base al nivel de ingresos. El espiritu de este

tipo de seguro es que los beneficiarios reciban una suma de dinero que reemplace el



ingreso que tenia en vida el causante. Sin embargo, el salario no es la Unica variable que
explica las diferencias de género en relacién a la contrataciéon de seguros de vida. Por
ejemplo, la variable de cantidad de hijos menores de edad es un factor que influye en la
polizas de las mujeres y no de los hombres, de modo que las mujeres con hijos menores
dedican mas tiempo al trabajo dentro del hogar en la crianza e indefectiblemente tienen
menos horas para trabajar fuera del hogar, lo que se traduce en menores ingresos. Esto
no sucede con los varones. En suma, si bien para Gandolfi y Myers (1996) el salario es el
principal factor en la determinacién del monto de las pdlizas y esto tiene efectos de
género dado que los salarios de las mujeres son inferiores a los de sus pares varones, la
cantidad de hijos también incide sobre el monto asegurado de modo diferencial en las

mujeres.

Harrington Meyer y Pavalko (1996), por su parte, han estudiado el campo de los seguros
de salud en Estados Unidos. Al respecto, utilizando datos de la National Longitudinal
Survey of Mature Women, han detectado que las mujeres mayores tienen mas
probabilidades de estar aseguradas como esposas que como trabajadoras. Es por ello que
las mujeres solteras tienen entre dos y tres veces mas probabilidades de no tener seguro
médico o de depender de programas publicos como Medicaid. Como consecuencia, las
mujeres que se encuentran aseguradas mediante un seguro familiar corren el riesgo de
perder la cobertura si el miembro de la familia pierde ese trabajo, si enviudan o se

divorcian.

Asimismo, este estudio ha analizado la situacidn de las mujeres negras. Ellas tienen entre

dos y tres veces mads probabilidades de no estar aseguradas o de depender de programas
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publicos, ya que generalmente estdn casadas con trabajadores informales. Los datos
verifican que las mujeres blancas tienen el doble de probabilidades que las mujeres negras
de estar cubiertas a través del trabajo de su cényuge. Por otro lado, las mujeres que
trabajan fuera del hogar y acceden al seguro de salud a través de su empleo, pueden ver
interrumpida esta cobertura si deciden temporalmente realizar trabajo doméstico no
remunerado y cuidar de sus hijos. Las mujeres casadas con un trabajador que se
encuentra cubierto tienen la opcién de interrumpir el trabajo asalariado sin riesgo de no

estar aseguradas; las mujeres solteras no.

Las autoras concluyen en que dada la creciente inestabilidad en el empleo y el estado civil
a lo largo de la vida, la cobertura de seguro de salud debe darse mediante planes
universales en Estados Unidos y no basados en el empleo o en la familia. De alli, que las
opciones que tienen las mujeres se encuentran condicionadas por su estado civil, laboral y

socioecondmico (que a menudo cambia) a lo largo de la vida.

En relacidn al rol estatal en la disminucidn de las brechas de género es dable destacar el
ejemplo sueco. La politica familiar en Suecia tiene como objetivo lograr la igualdad social
que se referencia en la igualdad de los nifios, sin distincién de su origen y la igualdad entre
mujeres y hombres. El empleo, la participacion de las mujeres y el sistema de proteccién

social son muestra de ello (Martinez Herrero, 2009).

En ese sentido, Suecia es el primer pais que desde 1974 establecié un permiso parental

III

para madres y padres, denominado “seguro parental”, en atencién a que se rige por los

mismos principios que un seguro social. Tiene una duracién de 16 meses con una
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remuneracion del 80% del salario los 13 primeros meses y los 3 Ultimos son de un monto
fijo. Asimismo, pueden distribuirlo los padres y madres de acuerdo a su conveniencia.
Funciona como un presupuesto que se asigna a la familia y ellos deciden de qué modo van

a utilizarlo.

Sin embargo, como los hombres apenas utilizaban este permiso, se establecié que 60 dias
sean intransferibles y deban ser tomados por el hombre. Cabe destacar que existe un
requisito y es que ambos progenitores no pueden superponerse en esta licencia debido a

gue se enfoca en el derecho del nifio a ser cuidado.

Lo que se verifica es que hombres y mujeres no se involucran de la misma manera. Las
mujeres usan el seguro parental cuando son madres durante 400 dias del permiso frente
al 43% de los padres que solo los utilizan durante 90 dias; es decir las mujeres siguen
asumiendo la responsabilidad del permiso ya sea a tiempo completo, usando el trabajo

parcial o con horarios flexibles. (Martinez Herrero, 2009, p. 14).

Justamente, un tema vinculado al rol de hombres y mujeres tiene que ver con la
distribuciéon del patrimonio en la sociedad, y el estudio de las brechas de género en el

patrimonio, en definitiva, con la distribucién de la riqueza por género.

Ya se ha analizado la brecha salarial que existe en la sociedad pero la distribucion de la
rigueza es un tema que merece una explicacién aparte. La riqueza vista como ingreso para
poder consumir es distinta en este analisis a la riqueza que se acumula en forma de
propiedades o la que genera rentas, y que se incorpora dentro del circuito de los servicios

financieros. La acumulacion de la riqueza genera status y ventajas sociales cuando se
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puede acceder a un crédito, cuando se pueden utilizar como garantia y también cuando se

reserva para contingencias futuras (Deere y Doss, 2006).

Cabe destacar que las personas que viven en un hogar, pueden tener un manejo muy
diferente de los recursos de dicho hogar. La capacidad de las mujeres para acumular
riqueza, entendiendo capacidad en el sentido legal especifico de aptitud legal de una
persona para obtener derechos, ha estado mediada por el Estado, la familia y el mercado.
Las leyes que permitieron a la mujer heredar en igual condicidn que sus hermanos varones

son un ejemplo de ello.

Tomando datos de Estados Unidos y Reino Unido, Deere y Doss (2006) afirman que el 66%
de las mujeres tiene acceso a una jubilacién, mientras que en los hombres es el 100%.
Asimismo, los montos de dichas jubilaciones varian considerablemente entre hombres y
mujeres. Se observa en lineas generales que la riqueza es mayor en hombres. Para el 4to
trimestre de 2020 los varones tuvieron en ese periodo un ingreso promedio de $37.910, y
las mujeres de $28.937. Esto no se debe solo al tipo de insercién laboral sino también al
tipo de ingreso. La fuente de ingreso laboral es mayor en hombres que en mujeres en
todos los deciles. Asimismo, las mujeres de los estratos mas bajos tienen un mayor
porcentaje de ingreso no laboral en relacidn a las mujeres de los deciles mas altos. Por
este motivo, la brecha de ingresos laborales va disminuyendo a medida que los deciles de

ingreso aumentan (Beccaria, Esquivel y Maurizio, 2002)

Actualmente, se hace dificultoso medir la propiedad de la riqueza en hogares con parejas

casadas, en atencién a que los bienes forman parte de la sociedad conyugal. Sin embargo,
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es interesante observar lo que sucede dentro de los hogares con el manejo de dicho

patrimonio. Este trabajo intentara traer luz a este tipo de cuestiones.

Un aporte interesante respecto a la divisidon sexual de los tipos de seguros es la que aporta
un estudio respecto a la Ley de Seguridad Social de los Estados Unidos de 1935 (U.S. Social
Security Act of 1935). Esta Ley establecio varios programas, entre los que se destacan el
Seguro de Vejez, la Compensacion por desempleo y Ayuda a los hijos a cargo, a ciegos, y
discapacitados. Mientras que los dos primeros programas son incluidos dentro de los
seguros sociales, el de hijos a cargo es denominado de “asistencia publica”. En ese
sentido, los de asistencia son estigmatizadores respecto a los seguros sociales (Gordon,

1992).

Se ha determinado que los beneficiarios de los seguros por desempleo y vejez eran
hombres blancos y los de asistencia eran para mujeres. De hecho, las dos primeras
politicas de asistencia se han vuelto tan respetables que no son consideradas de esa
manera por la poblacién en general. La palabra asistencia sigue siendo considerada
peyorativamente. De hecho, los montos que se reciben en cada uno de los programas son
muy diferentes. Desde ya, los de asistencia publica tienen montos significativamente mas
bajos. “Los programas de seguridad social se desarrollaron a partir de una corriente de
pensamiento casi exclusivamente masculina, mientras que la asistencia publica se
desarroll6 desde una perspectiva integral.” (Gordon, 1992, p. 20) Esto se origind
basicamente porque el objetivo del Estado de Bienestar era la proteccién del ingreso
econdémico de las familias y el programa de Ayuda a los hijos a cargo era inferior “porque

fue disenado para las mujeres por un estado "patriarcal". Ciertamente, los hombres
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siempre fueron quienes ocuparon los cargos de poder en el gobierno.” (Gordon, 1992,

p.21).

En relacién a la segunda dimensidon que se estudia en este trabajo (la intermediacién
como canales de comercializacidn), existe literatura que analiza los distintos tipos de
trabajos y su asociacién con un género particular. Al respecto, y en linea con la
construccion social del género, es que su éxito reside en crear la impresidon de que las
diferencias de género en personalidad, intereses, caracter, apariencia, modales y
competencia son naturales. La segregacion del trabajo por género refuerza esta apariencia

de naturalidad (Leidner, 1991).

Leidner (1991) analizé los trabajos de servicio en contacto con clientes, especificamente
en Mc Donald’s y en una companiia de seguros: Combined Insurance, una empresa creada
en 1920. Su principal canal de ventas se realiza puerta a puerta. Casi todos los agentes de
seguros de vida de la compafiia son hombres, blancos y jovenes. En su entrenamiento, a
estos vendedores se le habia inculcado el optimismo, la determinacién, el entusiasmo vy la
confianza. En las entrevistas que realizd Leidner, el trabajo del vendedor se definié como
propiamente varonil, aunque presentaba algunas cualidades que se identifican con la
feminidad (empatia, sensibilidad, destreza verbal). Para tener éxito, enfatizaron, se
requeria determinacion, agresividad, perseverancia y estoicismo. En la técnica para cerrar
ventas, manifestaron cierta semejanza a sus situaciones de seduccion y la obtencién del
encuentro sexual como una conquista. Estos hallazgos son relevantes en tanto pueden
aportar informacién acerca de cémo la division sexual del trabajo se reproduce en el

mercado en forma de segregacion horizontal y adquiere forma de estereotipos concretos
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gue juegan un rol central en la composicién de los sectores econémicos desde el punto de

vista del género, mas concretamente en el campo asegurador.

Por su parte, y en relacion a la venta personal Lichtenthal y Tellefsen (1980), manifestaron
qgue la eficacia del proceso en este tipo de ventas se encuentra relacionada mucho mas
con la similitud entre el cliente y el vendedor, por ejemplo, en edad, sexo, personalidad y
patrones de pensamiento. “De ello se sigue que las mujeres y las minorias pueden ser
vendedores especialmente efectivos cuando visitan a clientes del sexo femenino y de
minorias, en particular si son similares en otras caracteristicas pertinentes a la situacién de

compra” (Hair et al., 2010).

Ambos estudios, el de Leidner (1991) y el de Lichtenthal y Tellefsen (1980) echan luz sobre
la segregacion horizontal que mantiene a las mujeres “fuera” del campo asegurador como
intermediadoras asi como la segregacion vertical por la cual pocas mujeres acceden a
cargos de toma de decision en el sector. De acuerdo a estos analisis, las representaciones
del propio sector ensalzan las caracteristicas asociadas genéricamente a la masculinidad y
a través de este mecanismo simbdlico reproducen una desigualdad material concreta en

el sector como es la desigualdad de género.

En suma, en relacidn a la primera dimensién que sera analizada, la literatura indagé en las
diferencias de género en la adquisicién de los seguros de vida, en los seguros de salud y en
los parentales, asi como también en los seguros de vejez, desempleo y por hijos a cargo.
Asimismo, se ha escrito sobre la distribucidon de la riqueza por género. Respecto a la

comercializacién de seguros, se ha abordado la diferencia en los tipos de trabajo por
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género y las cualidades de los vendedores que realizan venta personal, asociadas a
caracteristicas preestablecidas del género masculino. Finalmente, y en atencién a la
tercera dimensidon se ha enfatizado en la introduccién en el fendbmeno denominado de

“segregacion vertical”.

No se ha estudiado, hasta el momento, de manera sistematica la incidencia del género en
las tres dimensiones, y no se realizé un analisis sobre el caso argentino. La vacancia de una
mirada integral sobre los seguros con perspectiva de género en nuestro pais fundamenta

la relevancia del trabajo, que pretende aportar en este sentido.

1.2. Metodologia de Investigacion

Para cumplir con los objetivos, se realizara un analisis descriptivo (Herndndez Sampieri et
al., 2010) cuyo propdsito es recopilar informacion acerca de la situacién del mercado
asegurador argentino, desde una perspectiva de género. Para ello, se recolectaran datos a
través de los informes estadisticos publicados por la Superintendencia de Seguros de la
Nacion, asi como también se volcara la informacion obtenida a través de cinco entrevistas
en profundidad a diversas compafiias de seguros representativas de distintas zonas del

territorio argentino y brokers de seguros.

Los datos corresponden al periodo 2018-2020 para la Republica Argentina, dado que la
informacién principal ha sido suministrada por la Superintendencia de Seguros de la
Nacidn para aquel periodo, producto de una encuesta realizada a todo el mercado

asegurador.
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2. Presentacion y discusion de los resultados.

En el presente apartado se presenta el andlisis empirico propuesto por esta investigacion. Los
hallazgos se hallan organizados en base a las tres dimensiones postuladas en la Introduccién

(Seccion 1 del presente trabajo).

2. a. Contratacion de seguros.

El mercado asegurador se divide tradicionalmente en los ramos de seguros de personas y
patrimoniales. Dentro del ramo de personas se encuentran los seguros de vida
propiamente dichos, los seguros de vida con ahorro, los seguros de retiro y los seguros de
salud y de accidentes personales. En la rama patrimonial se encuentran todos los seguros
gue tienen por fin proteger el patrimonio de las personas fisicas o juridicas. Como
ejemplo, es posible mencionar al seguro automotor, el seguro de incendio, el seguro de

hogar, entre otros.

En Argentina, el segmento de los seguros de personas representan el 16% de los seguros
totales, mientras que el 84% representa la produccion de los seguros patrimoniales (SSN,

2019), es decir que en nuestro pais, se asegura en un 84% el patrimonio y 16% la vida.

Sin embargo, en toda la regién de América Latina, los seguros patrimoniales representan
el 53% del total de las primas, mientras que los de vida un 47%. Argentina es el pais con la
mas alta participacién de seguros patrimoniales, seguido por Colombia, donde estos

seguros representan un 68% del total del mercado (Durdn y Ndjera, 2020).

Un primer andlisis de los datos correspondientes al mercado asegurador permite afirmar

gue la contratacion de seguros en Argentina se relaciona con el género de las personas
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gue contratan (o no contratan) seguros. Esta afirmacion surge del andlisis tanto de los

seguros de personas como patrimoniales.

Este apartado se organiza de la siguiente manera: primero se analiza la distribucién por
género en las contrataciones de seguros de vida (2.a.1); luego, se analiza la distribucidon de
los seguros patrimoniales (2.a.2); por ultimo, se discuten y se recapitulan los principales

hallazgos de esta primera dimensién.

2.a.1. Seguros de vida

Los seguros de personas incluyen los ramos de vida (individual o colectivo?), salud, sepelio,
accidentes personales y retiro. El segmento de los seguros de vida se compone para el
periodo 2019 de 135 compafiias de seguros que operaron en este ramo. 87 compaiiias (un
64,4% del total), tienen operatoria mixta, es decir que comercializan productos de la rama
vida pero también patrimoniales, 32 compafiias son exclusivas de Vida (23,7%) y 16 son

exclusivas de Retiro (11,9%).

En la contratacion de los seguros de vida, las mujeres representan un 40% en promedio y
en los patrimoniales un 30%. El segmento de los seguros de vida se compone para el
periodo 2019 de 135 compafiias de seguros que operaron en este ramo. 87 compaiiias (un
64,4% del total), tienen operatoria mixta, es decir que comercializan productos de la rama
vida pero también patrimoniales, 32 compafiias son exclusivas de Vida (23,7%) y 16 son

exclusivas de Retiro (11,9%).

1 El seguro de vida colectivo es un contrato mediante el cual con una Unica pdliza se asegura a un grupo de
personas (generalmente empleados de un mismo empleador, profesionales de un colegio profesional,
afiliados de un sindicato, etc).
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En Argentina, la mayor cantidad de pdlizas de seguros es contratada por hombres. En lo

gue se refiere a los seguros de vida, éstos representan un 60% en promedio.

Una compaiiia que se especializa en la comercializacién de seguros de personas de
renombre internacional, ha informado que sdélo el 36% de sus pdlizas pertenecen a
mujeres. Mientras que otra compaifiia, incluida dentro de las tres lideres del segmento
manifiesta que el 40% de sus clientes son mujeres, especificamente en el ramo vida

individual.

Asimismo, los brokers consultados, especializados en la comercializacion de este ramo,
refieren que la relacion en productos de vida, especificamente vida individual, vida con
ahorro y retiro es de 35% clientes mujeres y 65% clientes hombres. Sin embargo, destacan
gue en los ultimos tres afios la proporcion de la venta es 50% y 50%. Esto verifica que, la
cantidad de mujeres que toman decisiones financieras se ha incrementado fuertemente,

contribuyendo a reducir la brecha en los porcentajes mencionados inicialmente.

Segun los datos publicados por la Superintendencia de Seguros de la Nacion en el Informe
de Estadistica sobre Seguros de Retiro, al 30 de junio de 2019, la cantidad total de
asegurados en periodo de ahorro es de 1.460.715, de los cuales 35.943 se aseguran a

través de pdlizas individuales y 1.424.772 a través de pdlizas colectivas.

Del total de personas aseguradas que se encuentran en el periodo de ahorro, es decir que
se encuentran realizando sus aportes a través de primas (en general de pago mensual a

los fines de cobrar luego de su edad jubilatoria una suma Unica o una renta vitalicia), el
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46,30% son mujeres. Sin embargo, la brecha se amplia cuando la péliza se contrata de

manera individual.

El seguro de retiro que se contrata de manera colectiva se da cuando una empresa por
ejemplo contrata una pdliza para sus empleados y realiza los aportes para el seguro de
retiro. Es decir que las mujeres aportan a este tipo de seguros en mayor medida cuando

se desarrollan en relacién de dependencia y el aporte es realizado a través del empleador.

Esto podria deberse a que a la hora de decidir la contratacién de un seguro de retiro en
forma individual, en el hogar se siga primando el seguro para el principal sostén que seria
el hombre. Esto se debe a la brecha salarial y al valor de las cuotas de aporte a dicho
seguro. Asimismo, tiene relacién con la decisidn financiera, area de interés en los hombres

mas que en las mujeres.

Sin embargo, con el acceso de la mujer al mercado laboral, se incrementan no sélo sus
conocimientos de educacién financiera, sino también, y como se observa en el caso
analizado, sus beneficios derivados de aquel empleo, como puede ser el aporte al seguro

de retiro, y distintas prestaciones en especie habituales en ciertos segmentos laborales.

Cuadro N° 1: Seguros de Retiro. Cantidad de asegurados en periodo de ahorro

2019
Mujeres Varones |% mujeres/ total
Cantidad de Asegurados 1.460.715 676.323 784.392 46,30%
Retiro Individual 35.943 14.143 21.800 39,34%
Retiro Colectivo 1.424.772 662.180 762.592 46,47%

Fuente: Superintendencia de Seguros de la Nacion- 2019
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Grafico N° 1: Asegurados/as por edad, segiin Género (aifio)

Asegurados/as por grupo de edad segun sexo

B Mujeres Varones
60,00
58,05 58,36
54,39
51,74
48,26
45,61
20,00
0,00
Hasta 34 afios De 35 a 49 afios De 50 a 64 afos De 65 afios y mas
Grupo de edad

Fuente: Superintendencia de Seguros de la Nacion.

Lo que se observa es que la participacion de las mujeres en la contrataciéon de seguros de
retiro es mayor en mujeres de hasta 34 anos y disminuye a medida que se avanza en
edad. Es decir que, la brecha de género en la contratacion de seguros de retiro es mayor

en la poblacion de 65 ailos y mas versus la poblacién de hasta 34 afios.

Al respecto, podria interpretarse que la poblacién del rango etario mas joven analizado
cuenta con mayores herramientas en relacion a la educacién financiera y la cultura
aseguradora; y, en ese sentido, contratan pdlizas a edad temprana, preparando de esta
manera su retiro, o bien para el caso de una futura maternidad que les impida continuar
con sus actividades habituales. Asimismo, puede inferirse una mayor tasa de actividad en

este grupo de la poblacidn.
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2.a.2. Seguros patrimoniales

En los seguros patrimoniales, las brechas de género son mas pronunciadas que en los
seguros de vida. Segun datos relevados por la Superintendencia de Seguros de la Nacién
durante el 2019, las compafias que se dedican a comercializar seguros patrimoniales han
informado que en promedio un 28,82% de sus clientes son tomadoras o aseguradas

mujeres.

Como se menciond anteriormente en el segundo apartado del presente trabajo, se hace
dificultoso medir la propiedad de la riqueza en Argentina. Sin embargo, tomando como
referencia la base de Bienes Personales obrante en la Administraciéon Federal de Ingresos
Publicos (AFIP) se puede analizar la distribucién del patrimonio entre géneros mas allad de

la brecha salarial y de ingresos.

Lo que se observa para el periodo 2018 (ultimos datos disponibles) es que del total de
personas alcanzadas por el Impuesto a los Bienes Personales el 34% son mujeres y el 66%
varones. Se evidencia una clara distribucidn asimétrica en la distribucion de la titularidad
de los patrimonios segun género. Asimismo, desde el afio 2009 a 2018 el porcentaje de
mujeres alcanzadas por el impuesto se ha ido incrementando pero dicho incremento en

este periodo ha sido solamente de 8% (Strada y Letcher, 2020)

En el mismo sentido, del total de bienes declarados y respecto a la valuacién de los
mismos, las mujeres detentan un 28,3% del total de la valuacidon de los bienes que

componen la base del impuesto. Finalmente, la “brecha patrimonial” viene a ratificar la
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brecha salarial en términos de manejo de patrimonio en nuestro pais (Strada y Letcher,

2020).

Ademads de las brechas patrimoniales, las brechas en el mercado asegurador muestran la
desigualdad en el acceso al sistema financiero que las mujeres padecen respecto a sus
pares varones. Si se observan los seguros patrimoniales teniendo en cuenta el detalle de
lo informado por cada compania en particular, es posible visualizar que las empresas que
tienen tomadoras o aseguradas mujeres en mas del 40% en relacidon a la totalidad de
clientes en el ramo patrimonial son compafias de seguros que conforman grupos
econémicos con entidades bancarias (como por ejemplo, Galicia Seguros, Nacion Seguros,
BHN Seguros y Provincia Seguros). Es decir, dichos productos vienen anexados a la
titularidad de una cuenta bancaria y a través de la pertenencia un banco es que luego se
contratan diversos seguros o bien estan incluidos en los paquetes de los diversos
productos financieros ofrecidos. Se visualiza aqui el poder de comercializacién que poseen
las entidades bancarias y no efectivamente una preponderancia de las mujeres en el

consumo de seguros patrimoniales.

En el Informe de Inclusién Financiera para el Segundo Semestre de 2019 publicado por el
Banco Central de la Republica Argentina en relacidn a los cuentahabientes a marzo de
2018, en la desagregacion por género no se registra brecha a nivel global. Pero si no se
toman en cuenta las cajas de ahorro para el pago de planes sociales, y las cuentas

previsionales, el resultado indica que 8,2 millones de mujeres poseen una cuenta (47,4%

23



de la poblacién adulta femenina) en comparacion con 10,8 millones de hombres (66,7%

de la poblacion adulta masculina), resultando en una brecha de 19,4 puntos porcentuales.

Asimismo, con datos a septiembre de 2019, el 46,0% de las mujeres y el 51,8% de los
hombres tienen al menos un financiamiento en el Sistema Financiero Argentino. Sin
embargo, la brecha se observa, no sélo en este dato sino en el saldo financiado a cada
género. Por ejemplo, en tarjetas de crédito, el saldo financiado a hombres es un 30%
superior al saldo financiado a mujeres. Por cada $1.000 de saldo de financiamiento que

tienen los hombres, las mujeres registran $769 (BCRA, 2020).

Estos datos refuerzan la premisa del manejo del patrimonio explicada precedentemente,
aqui ya no sélo en bienes sino en productos financieros y en el dinero destinado al

consumo.

En esta misma direccién, y retomando los nimeros del mercado asegurador en particular
superan el porcentaje promedio de aseguradas mujeres aquellas compafiias que tienen
una politica de género focalizada, ya sea porque comercializan seguros exclusivos para
mujeres o porque a través de campaias de Responsabilidad Social Empresaria se dirigen a

visualizar las cuestiones de género.

Tal es el caso de Rio Uruguay Seguros que durante el 2020 presentd el proyecto
“Diversidad e Inclusion Laboral”. El mismo consiste en formar durante tres meses a un
grupo de 8 mujeres transgénero y a un grupo de 8 personas con discapacidades motrices,
aplicando el “Programa de Entrenamiento para el Trabajo” que impulsa el Ministerio de

Trabajo, Empleo y Seguridad Social.
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De esta manera, y a través de la capacitacion recibida, los participantes podran ser
auxiliares de seguros. Recibiran contenido relacionado con los conceptos del seguro y la
cultura aseguradora. Posteriormente, si lo desean, la empresa podra becar y acompaiiar a

guienes quieran formarse para obtener la matricula en Productores Asesores de Seguros.

Otro caso, es el de la comercializacién de seguros exclusivos para mujeres, como por
ejemplo lo hace SanCor Seguros, con su plan “Salud Segura Mujer” para proteger a la

mujer con una indemnizacién en el caso de sufrir alguna enfermedad oncolégica.

Focalizando en los diversos ramos que componen los seguros patrimoniales, en el
desagregado de datos que han brindado las compafiias de seguros, por ejemplo en una
compaiiia lider del interior del pais, precisamente de la regién mesopotamica del noroeste
de la Argentina, el 62% de las clientas mujeres tiene contratada pdlizas de automotor y el
15% polizas de motovehiculo. El resto de los ramos, accidentes personales, caucion,
combinado familiar, incendio y robo entre otros, no superan el 1% del total de clientas
mujeres. Mientras que en vida individual el porcentaje es del 12%. Asimismo, en otra
compaiia lider del interior del pais, mds precisamente de la zona de Cuyo, informa que de
los seguros automotores, que representan el 41% de su cartera, sélo el 27% de las
tomadoras es mujer, mientras que la contratacidn de dicho seguro se da en un 71% por

hombres. El 2,4 % restante es la contratacion que se realiza a través de empresas.

En esta misma compafiia de seguros, el segundo ramo mas vendido es el de

motovehiculos, el cual es contratado en un 82% por hombres. Finalmente, el ramo de vida

25



es contratado en un 82% también por varones. Del total de cartera de la compaiiia, el 76%

de sus clientes son hombres.

Cuadro N° 2: Productos adquiridos por hombres, mujeres y empresas en compaiiia de
seguros de la region de cuyo.

Producto Varon Mujer Empresa |%/total cartera
AUTO 71% 27% 2.4% 41%
MOTO 82% 17% 0.4% 36%

VIDA 82% 18% 0.5% 16%
BICICLETA 66% 34% 0.1% 1%
OTROS 56% 35% 9.4% 6%
Total general 76% 23% 1.8% 100%

Fuente: Triunfo Seguros-2020

2.a.3. Recapitulacion y discusién

El analisis de la compra de seguros desde una perspectiva de género nos permite marcar
dos cuestiones. En primer lugar, las mujeres acceden en menor medida que sus pares
varones a seguros sobre bienes. Esto se debe a multiples factores pero el principal es la
titularidad del bien y la cultura patriarcal de acuerdo a la cual la titularidad de los bienes
se distribuye. Es decir, en parejas casadas, donde el bien es ganancial, la adquisicidn del
bien se hace a nombre del hombre y la pdliza también; mayormente si la esposa no

trabaja fuera del hogar.

De acuerdo al andlisis de la composicién del mercado del seguro desde el punto de vista
del género de quienes contratan seguros, la brecha patrimonial existente en la sociedad
argentina en relacidn a las personas alcanzadas por el Impuesto a los Bienes Personales,
no sélo se evidencia en relacién a los sujetos alcanzados sino también en la distribucién

del valor de dicho patrimonio. Mientras que del total de personas alcanzadas por el
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impuesto, el 34% son mujeres, el valor de sus propiedades representa el 28,3% del total

de la valuacion de los bienes que componen la base del impuesto.

Es posible establecer un paralelismo en relacién a las sumas aseguradas de las pélizas de
seguros de vida que analizaban Gandolfi y Miners (1996). Las mujeres tienen menos
riqueza real conforme el valor de sus bienes, asi como también el valor de sus pdlizas de
seguros son menores, ya que sus salarios son menores. Finalmente, como se vera mas
adelante, su actuacién dentro del sistema bancario también se traduce en la percepcién

de menor financiamiento.

El analisis de los seguros patrimoniales contratados por empresas arroja resultados
similares. Cuando una persona humana realiza una actividad empresarial, sin constituir
una sociedad una persona juridica, también contrata seguros patrimoniales para proteger
dicha actividad y su producto. Segun el BCRA, en el afio 2017, estas empresas
representaban 326.000 unidades productivas. Durante el afio 2018 el 82% de las empresas
tuvieron financiamiento por un promedio de aproximadamente $400.000. Si se considera
el género de los titulares de las empresas, surge que el 68% correspondia a hombres y el
32% a mujeres. Asimismo, se evidencié una brecha sustancial en cuanto al saldo de deuda:
las empresas de titulares hombres mas que duplican en saldo de deuda a las de titulares

mujeres.

Sin embargo, la cuestion principal que determina la brecha en los seguros patrimoniales
esta intimamente ligada al mercado laboral. No sélo en Argentina, sino en todo el mundo,

las mujeres ganan menos que los hombres. Ademas de poseer menores tasas de actividad,
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las mujeres, tienen mas probabilidades de trabajar de manera no registrada, y dedicarse a
actividades precarias y con menores salarios, tales como el trabajo doméstico en casas
particulares (D’Alessandro et al, 2020). La fuerza de negociacion que las mujeres poseen
en estos trabajos informales, donde no hay agrupaciones ni representacion sindical
posible, es menor que las de las personas en situacién de formalidad. Por este motivo, la

movilidad y el ascenso en los tipos de empleo se dificulta.

En segundo lugar, la compra de seguros refleja qué se considera valioso y qué merece ser
protegido para los tomadores y asegurados. Por este motivo, el andlisis del mercado de
seguros no solo aporta informacién valiosa acerca de las desigualdades sino también
acerca de las preferencias de quienes participan en dicho mercado. Cuando se compara la
brecha existente en seguros patrimoniales y seguros de personas se observa que en los
seguros patrimoniales sélo el 28.82% de los tomadores o asegurados son mujeres,
mientras que en los seguros de personas la brecha disminuye teniendo un 37,5% en
promedio de tomadoras o aseguradas mujeres. Esto da cuenta de que los varones
aseguran en mayor medida el patrimonio y las mujeres la vida. Las mujeres manifiestan
una preocupacion particular por el cuidado, y esto se refleja en el tipo de seguros que
adquieren. El seguro de vida para la proteccién de los hijos y el seguro de retiro son
algunos ejemplos. En contraposicién a ello, los varones manifiestan una principal
preocupacion por las finanzas, razén por la cual, se vuelcan con mayor intensidad a los

seguros patrimoniales.

Tomando como referencia los estudios de Gordon sobre la Ley de Seguridad Social de los

EE.UU de 1935, pareciera que la “familia” como unidad que requiere ser protegida ante la
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ocurrencia de un siniestro, todavia tiene como premisa que el sostén econémico de dicho
nucleo es un varén (Gordon, 1992). Y si asi no fuera, de igual manera eso se refleja ante la
mirada externa, pasando por alto no sélo los cambios histéricos en las economias

familiares sino la realidad actual misma.

Asimismo, pareciera que las mujeres tienen un interés particular por los cuidados,
reproduciendo un estereotipo asociado a los roles de género (Faur, 2014). Si las
profesiones que tienen que ver con el cuidado de personas adultas y nifios/as, la
educacién vy las de cuidados del hogar son ejercidas en mayor parte por mujeres, es
factible que su interés esté puesto en este campo porque es su area de expertisse. De
igual modo, si el manejo del patrimonio ha sido destinado a los hombres, no sélo cuando
son solteros sino también cuando integran una familia, es posible pensar que ese campo
le haya sido vedado a la mujer en todos los aspectos, y el seguro no haya sido la

excepcion.

En palabras de Mertxe Larrafiaga y Yolanda Jubeto Ruiz, la economia feminista busca
emancipar las relaciones humanas, superando las injusticias detectadas en relacién a la
division sexual de los trabajos o las actividades de cuidados (Larrafiaga et al., 2018). El
trabajo reproductivo o de cuidado ha sido asignado a lo largo de la historia a las mujeres,

IH

presuponiendo que era su condicién “natural”, pero sin detectar que aquellas tareas eran
condicion sine qua non para desarrollar la vida y las actividades consideradas
“productivas” por el mercado. Es asi que esa invisibilizaciédn devalla las tareas llevadas a

cabo por las mujeres, pero ignorando principalmente la capacidad de varones y mujeres

de realizar diversas tareas “sin estereotipos basados en el sexo” (Larrafiaga et al., 2018).
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Conforme los datos que arrojaron los niumeros del segmento de los seguros de vida, la
educacién financiera de la mujer ha volcado en el dltimo tiempo sus decisiones en relacién
a los seguros hacia productos que protegen la vida, el sostén econdmico a futuro,

complementando de este modo su jubilacidn, maxime si son trabajadoras independientes.

2. b. Intermediacidén en seguros. Una cuestion de género

El contrato de seguro se basa en una relacion de confianza. A través de la contratacion de
una podliza, y mediante el pago de una prima (generalmente es una cuota de dinero
mensual), ante la ocurrencia del siniestro, la compafiia de seguros brindara cobertura,

hasta el limite de la suma asegurada detallada en aquella pdliza.

En Argentina, la comercializacion de seguros en un 43,0% se realiza a través de
Productores Asesores de Seguros (PAS), en un 23,2% a través de Sociedades de
Productores y sdlo el 21,7 % es en forma de contratacion directa con las compafiias de

seguros. El resto se efectta a través de Agentes Institorios?, lo que representa un 12,1 %.

Si se evaliua la comercializacion respecto a los diversos ramos, en los Seguros
Patrimoniales predomina la venta realizada por PAS, representan un 47,5%, en
comparacion con los Seguros de Personas en los cuales sobresale la venta directa a través

de las compafiias de seguros en un 45,6 %.

Lo que estos numeros reflejan es que la relacién de confianza mencionada se construye

entre el/la productor/a asesor/a y sus clientes, porque la contratacién es a través de ellos,

2 Representante designado por el asegurador para actuar en su nombre y que debe inscribirse en el Registro
de Agentes Institorios ante la Superintendencia de Seguros de la Nacion. A su actuacion se le aplican las
reglas del mandato.
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guienes generalmente le recomiendan al cliente una compaiiia por encima de otra vy,
como parte de su ejercicio profesional, realizan analisis comparativos entre las diversas
coberturas y valor de la prima que ofrece cada compaiiia de seguros. En definitiva, los
asegurados y tomadores son clientes del productor y no de la compania. El productor
recibe las necesidades de sus clientes y asesora, aconseja acerca de la mejor forma de

asegurar su vida, la de su grupo familiar y el patrimonio.

Las relaciones de las empresas de seguros con sus clientes se abordan generalmente a
través del marketing denominado “de nicho”, el cual ofrece productos especializados o
paquetes de productos a un segmento de clientes con necesidades especificas. Por
ejemplo, seguros de vida para la poblacion econdmicamente activa, sostén de familia o
bien un seguro de Accidentes de Riesgos de Trabajo que es obligatorio contratar en el
caso de poseer empleados en relacién de dependencia. Es por este motivo que el personal
de ventas para el marketing de nicho debe estar muy bien informado en torno a las

necesidades que presentan sus clientes.

Asimismo, los productores de seguros establecen un intercambio relacional con un
enfoque a largo plazo. Estas relaciones requieren niveles mas altos de confianza y de
involucramiento. De esta manera, el productor se enfoca en desarrollar visitas de ventas,
se comunica asiduamente, los escucha, trata de involucrarse en la resolucion de sus
problemas, realiza seguimientos periddicos, ofrece servicio, busca proporcionar
asesoramiento a la hora de la ocurrencia de los siniestros y finalmente, genera el vinculo

marcado por la confianza y la lealtad.
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No existen, a priori, cuestiones que aseguren las ventas. Los antecedentes culturales, la
pertenencia a un grupo étnico, sexo, edad, apariencia fisica o personalidad no son

pardmetros que puedan determinar que determinada venta pueda realizarse.

Sin embargo, si pudo demostrarse que la eficacia del proceso de venta personal se
encuentra relacionada con la similitud entre el cliente y el vendedor, por ejemplo, en

edad, sexo, personalidad y patrones de pensamiento (Lichtenthal y Tellefsen, 1980).

2.b.1. La participacion de mujeres y varones en la produccion de seguros

Si la mayoria de la venta de seguros se realiza a través de los productores, y la venta se
basa en una relacién de confianza y de similitud entre clientes y vendedores, podria
inferirse que a mayor numero de clientes varones, mayor cantidad de vendedores
hombres. Del mismo modo, las mujeres pueden ser mas efectivas cuando le venden a

mujeres (Hair et al, 2010).

En relacién a ello, segun informa la Superintendencia de Seguros de la Nacién en su
informe “Canales de Ventas de las Entidades Aseguradoras - Ejercicio 2019, SSN” durante
el ejercicio 2019, en todo el pais se desempefiaron como Productores asesores de seguros
autorizados para operar con matricula habilitante 137.418 personas, de las cuales un
66,3% son hombres y 33,6 % son mujeres. Esta es la tendencia de los ultimos cinco afos.
Con el andlisis de datos desde 2015 se puede verificar que esta tendencia no se ha
modificado: en el 2015 las productoras mujeres representaban un 32,26% en el total del

pais, en 2016 un 32,71 %, en 2017 un 33% y en 2018 un 33,25%.
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Grafico N° 2: Porcentaje de Mujeres Productoras de Seguros Total Pais 2015 -2019

Productores de seguro por sexo, segun ano

B Mujeres Varones
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40
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Fuente: Superintendencia de Seguros de la Nacién- 2019

Asimismo, la provincia en la cual hay mas porcentaje de mujeres Productoras Asesoras de
Seguros es la Provincia de Buenos Aires con 36,12%. Finalmente, la provincia en la cual
hay menos porcentaje de mujeres ejerciendo la profesion es Tierra del Fuego con un

promedio del 28%.

Los brokers consultados manifiestan que en los ultimos tres afios la cantidad de
productoras mujeres se ha incrementado. Especificamente los brokers que comercializan
seguros de vida han visto incrementada paralelamente su venta a mujeres en este

segmento.
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Grafico N° 3: Porcentaje de productores/as de seguros seglin sexo por provincia para el afio

2019

Productores/as de seguro por provincia en porcentajes,
segun sexo (2019)

B Mujeres Varones
CABA 35,71 64,29
Buenos Aires 37,22 62,78
Catamarca 29,60 70,40
Coérdoba 33,84 66,16
Corrientes 32,28 67,72
Chaco 31,92 68,08
Chubut 32,19 67,81
Entre Rios 33,26 66,74
Formosa 30,26 69,74
Jujuy 31,07 68,93
La Pampa 30,04 69,96
@ La Rioja 30,17 69,83
2 Mendoza 31,79 68,21
3 Misiones 34,61 65,39
a Neuquén 31,40 68,60
Rio Negro 31,35 68,65
Salta 31,25 68,75
San Juan 29,29 70,71
San Luis 32,03 67,97
Santa Cruz 32,40 67,60
Santa Fe 34,67 65,33
Sgo. Del Estero 31,74 68,26
Tierra del Fuego 28,33 71,67
Tucuman 31,02 68,98
Total 33,73 66,27
0,00 25,00 50,00 75,00

Fuente: Superintendencia de Seguros de la Nacion - 2019

2.b.2. Recapitulacion y discusion

100,00

Pareciera que existe entonces un mecanismo por el cual esa brecha inicial de porcentaje

de clientes por género se reproduce en los canales de venta personal. De este modo, y

como eslabones encadenados, la discriminacién dentro del hogar se reproduce en el

mercado.
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En el mercado asegurador, los salarios mds bajos, se reflejan en pdlizas con sumas
aseguradas mas bajas y con una titularidad de los bienes difusa. El régimen patrimonial del
matrimonio establece la ganancialidad de los bienes, pero, como ya se ha explicado, el
manejo del patrimonio y la titularidad van por carriles separados. Las mujeres
experimentan la misma desigualdad, dentro y fuera del hogar, y el sistema financiero si
bien incluye, de igual manera segrega: con su calificacion, con el color de las tarjetas, con

el valor de las sumas aseguradas, y de este modo la brecha no llega a disminuirse.

2. c. Cargos jerarquicos en compaiias de seguros: techos de cristal

Como se ha mencionado anteriormente, el término “segregacion vertical” hace referencia
a las barreras invisibles que detienen los ascensos de las mujeres hacia puestos de mayor
jerarquia. Si bien estos impedimentos no son cristalinos y, desde una mirada de sentido
comun permanecen invisibles, los datos muestran que esta segregacién diversas

organizaciones relacionadas al mercado del seguro.

Las compaiiias de seguros pueden constituirse como sociedades anénimas, cooperativas o
mutuales. Asimismo, deben solicitar autorizacion al Organismo de control, la

Superintendencia de Seguros de la Nacion para operar en los diversos ramos.

La estructura societaria de las sociedades andénimas se conforma con el érgano de
gobierno que es la Asamblea, el érgano de administracién que es el Directorio, el érgano
de fiscalizacién que es la Sindicatura y el érgano de representacién conformado por el
Presidente y Vicepresidente del Directorio. La asamblea de accionistas designa a los

directores.
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En base a lo expuesto, la Superintendencia de Seguros de la Nacion realizé durante el afio
2018 un Informe sobre la distribucion de cargos de directorio y puestos jerdrquicos por
género en el mercado asegurador argentino, elaborado en base a los datos enviados por
las compaiiias de seguros y que se encontraban contenidos en las Actas de Asamblea y de

Directorio.

En relacién a los cargos del Directorio, el puesto de Presidencia sélo es ocupado en un 8%
por mujeres, mientras que el cargo de Vicepresidente y Director titular lo ocupan mujeres
en un 9% y 13% respectivamente. En promedio, |la representacion femenina en los cargos
de direccion es del 11%, tomando en consideracidn los datos que enviaron 185 entidades
de seguros y 16 entidades de reaseguros del pais. Esta representacion aumenta al 20% en

los cargos de directores suplentes.

2.c.1. Recapitulacion y discusion

Las conclusiones que arroja el analisis de los datos es que si bien las mujeres tienen una
participacién mayor en los cargos de segunda linea jerdrquica en relacién a los puestos de
presidencia y vicepresidencia, los mismos aun se encuentran sumamente

desproporcionados.

Del total de las 185 compaiias de seguros analizadas, los cargos de presidente y
vicepresidente estan ocupados en un 92% y 90% por hombres, respectivamente.
Asimismo, y en relacion a los cargos de directores, en los titulares, un 12% son mujeres y

entre los suplentes un 20% son mujeres.
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Entre los cargos de sindicos, tanto titular como suplente, las mujeres representan un 17%
de los cargos. Sin embargo, entre los cargos jerarquicos (Jefes de area: legales, siniestros,
comercializacién y marketing, etc) el 31% estd ocupado por mujeres, lo que evidencia

claramente el techo de cristal.

Grafico N° 4: Porcentaje de cargos de Directorio ocupados por mujeres en compaiias de seguros

Cargos jerarquicos en compafias de seguros segun sexo (2018)

B Mujeres Varones

Presidente 92%

Vicepresidente 91%
o
o
S

Director titular 87%

Director suplente 80%

0% 25% 50% 5% 100%

Fuente: Superintendencia de Seguros de la Nacion- 2018

Efectivamente, quienes administran y representan a las compafiias de seguros son en su
mayoria hombres, y quienes ejercen la fiscalizacidon de la misma también. Lo mismo ocurre
en los puestos jerarquicos intra empresa. De este modo, se pierde de vista el desarrollo y
la perspectiva de género tanto en la empresa como en el sector en general. En el mismo
orden de ideas, cabe destacar que las compafias de seguros se agrupan en camaras, de

acuerdo al ramo en el que operan o por su localizacién dentro del pais. En Argentina hay
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un total de 7 cdmaras de seguros y reaseguros, de las cuales 1 sola al afio 2019 estaba
liderada por una mujer. Sin embargo, en el aino 2020 dos cdmaras estan representadas por
mujeres. En lo que respecta a los Productores Asesores de Seguros hay dos camaras que
los agrupan y al afio 2019 ambas se encontraban lideradas por hombres. Sin embargo,
durante el afio 2020 en las elecciones de una de las cdmaras han elegido una mujer. Esto
demuestra un pequefo cambio de los ultimos afios que ha comenzado a promover la

representacién femenina de las compaiiias de seguros y reaseguros.

3. Sistematizacion y discusion final

El objetivo del presente trabajo fue describir la situacién de las brechas laborales y de
ingresos en el mercado asegurador. Para ello, el analisis se centrd en tres dimensiones: la
contratacidn de seguros, tanto patrimoniales como de vida; la intermediacion de seguros

y la distribucién de los cargos jerarquicos en las companias de seguros.

En lo que respecta a la primera dimensién, se observa que las mujeres en Argentina
contratan menos pdlizas que los hombres. Para los seguros patrimoniales, sélo el 28.82%
de los tomadores o asegurados son mujeres, mientras que en los seguros de personas la
brecha disminuye teniendo un 37,5% en promedio de tomadoras o aseguradas mujeres.
Desde el punto de vista de los grupos de edad, y en relacidn a los seguros de vida, pdlizas
individuales, se ha podido observar que la brecha disminuye en mujeres mas jévenes. Esto
podria explicarse por el acceso al empleo de las mujeres de ese rango etario (menores de
34 afios), la obtencién de empleos calificados para el segmento de mujeres profesionales

y el incremento de la educacién financiera. No es menor tomar en consideracion que la
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configuracion de las familias se ha modificado. En los hogares monoparentales, asi como
también en los hogares donde la mujer es el principal sostén, el seguro de vida, el seguro
de vida con ahorro o bien el seguro de retiro es contratado por esa mujer. No puede dejar
de mencionarse en ese grupo, a las jovenes profesionales no madres ni sostén del hogar
gue también podrian configurar el universo de tomadoras y aseguradas de dichos seguros.
Sin embargo, esa disminucién de la brecha en mujeres de hasta 34 afos aun no es

significativa cuantitativamente.

En atencidn a los seguros patrimoniales, la brecha aumenta. La relacién es 30-70 % en
promedio. Lo que demuestra que quienes siguen asegurando el patrimonio son los

varones.

Mas alla de las desigualdades, en relacion a las preferencias, se observa que las mujeres
tienen una tendencia cada vez mdas marcada a contratar seguros de vida, tanto en lo
referido el ahorro en su etapa de mayor productividad en el mercado laboral remunerado,
como en la previsién para el futuro de su familia y sus hijos/as. Ademas, las mujeres optan

con mayor intensidad por seguros de vida que los varones.

La preocupacion de las mujeres por el cuidado pareciera ser estructural. El modelo sueco
descripto por Martinez Herrero (2009) ha visualizado que, aun con el seguro parental
como politica publica igualadora de los derechos de hombres y mujeres, son ellas quienes

asumen el cuidado de los hijos y del hogar en mayor porcentaje.

En lo referente a la intermediacion de seguros en Argentina, la brecha sigue la tendencia

que se visualizaba en los seguros patrimoniales y la relacion 66-34 % manifiesta que los
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varones le venden a los varones. Y esto sucede basicamente porque la estructura de la
venta personal de seguros. Los hombres son contactados en su lugar de trabajo
generalmente, o en lugares de esparcimiento como clubes, y se les brinda un
asesoramiento integral respecto a su vida, su patrimonio y el futuro de sus familias. La
venta del seguro, asi como el asesoramiento financiero en seguros de vida con ahorro o

retiro, se define en una charla de café, un almuerzo o en un campo de golf.

Por este motivo es que la segregacidon horizontal en el sector (la baja proporcion de
mujeres en la intermediacion de seguros) se traduce a nivel corporativo en segregacion
horizontal: del total de las companias de seguros analizadas, los cargos de presidente y

vicepresidente estdn ocupados en un 92% y 90% respectivamente por varones.

Esta composicion tiene consecuencias no solo sobre el mercado sino también sobre el
Estado: el sector asegurador argentino cumple un rol fundamental como inversor
institucional. Al 30 de septiembre de 2020, segun la informacion suministrada por la
Superintendencia de Seguros de la Nacidn, existen 192 entidades autorizadas a operar en
todo el territorio nacional. La produccion de seguros en Argentina representa un 3% del
Producto Bruto Interno. El informe mensual emitido por el organismo de control revela
que “la Produccion Total de Seguros para el mes de Enero de 2021 fue de 84.402 Millones,
de los cuales el 86,0 % corresponde a los Seguros Patrimoniales, el 12,8 % a los Seguros de
Vida y el 1,2 % a los Seguros de Retiro.” (Superintendencia de Seguros de la Nacion -

Estimacién de la Produccion de Seguros — Enero 2021.)
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En conjunto, las inversiones que realiza el sector tienen un valor de 1.179.676.512 miles
de pesos. De ese monto, el 37% es invertido en titulos publicos. Es por ello que, tanto la
funcion social del seguro, asi como también el aporte del sector al crecimiento econémico
del pais, lo convierten en un sector estratégico de relevancia a la hora de disefiar politicas

publicas.

Es beneficioso para el erario publico que los individuos y las empresas se aseguren, no
solo porque la diversificacion del riesgo reduce la incidencia del Estado en la reparacion de
dafos, sino también porque el sector es un inversor institucional de relevancia en los

proyectos desarrollados por dicho Estado.

En ese contexto, la ampliacion en la oferta de productos con inclusién, es un tema de
Estado. La evolucion de diversos seguros orientados a aumentar la participacion de las
mujeres en el mercado asegurador argentino reduciria las brechas analizadas en este

trabajo.

Es relevante entonces, en atencion a esta cuestion estructural, que el Estado argentino
desarrolle a través de politicas publicas determinadas, seguros especificos para mujeres,
para sus necesidades especificas. Por ejemplo, si son las mujeres las principales
proveedoras de cuidados y son ellas quienes deben dejar de trabajar o hacerlo de modo
parcial cuando un familiar se enferma, entonces, los seguros de dependencia como los
desarrollados en Espafia, son un nicho a explorar como producto especifico que puede ser
adquirido por mujeres. De este modo, cuando un familiar requiere de cuidados

especificos, los seguros de dependencia garantizan una renta o bien una prestacién para
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la persona dependiente. La politica publica que impulse este tipo de productos para que
sean desarrollados por el mercado asegurador, propende el acceso y la permanencia en el
mercado laboral de hombres y mujeres, asi como también la proyeccion profesional de

mujeres que no deban dejar sus carreras en funcion de su “rol en la estructura familiar”.

Respecto a la segunda dimensién, el aumento en la incorporacidon de las mujeres al
mercado de trabajo a través de la incorporacidon y las politicas de formaciéon de
productoras de seguros se vuelve relevante junto con la reduccion de la informalidad en
ese mercado y, por ultimo, y no menos importante, el reconocimiento del valor de las

tareas de cuidado a través de politicas de licencias, guarderias, etc.

Finalmente, las politicas publicas deben incorporar la perspectiva de género porque hay
sobrados datos que demuestran que la intervencion del Estado contribuye en la no
expansion de aquellas brechas de género manifestadas en el acceso al empleo, salario y
en el tiempo destinado a las tareas reproductivas. La promocién de la cultura aseguradora
entre toda la poblacidon y el impulso de estrategias y proyectos de inclusion social son

elementos esenciales a la hora de reducir las brechas de género en el mercado de seguros.

Para ello, el mercado asegurador argentino debe ser receptivo a las necesidades surgidas
por los colectivos sociales, para que la funcién social no sea Unicamente el resarcimiento
ante el acaecimiento de dafios, sino la reparacién de aquellas brechas que, ademas de

injustas, tienen resultados ineficientes.
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