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AFP elevan hasta en 81% su gasto en personal de venta
Mencioén en (ltimos cinco afios. Habla Fernando Lopez,
académico de la FEN de la UAH.
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AFP elevan hasta en 81% su
gasto en personal de venta
en ultimos cinco afos

» En variacion porcentual, Habitat ~ » Se suma Capital, que si bien no ha
es la que mds ha incrementado el elevado el desembolso en la
item. Le siguen Provida y Cuprum.  variable, es el mds alto.




Claudio Reyes

Tres AFP que han presentado
fugas netas de afiliados en
afios recientes, fenémeno que
se haagudizado en el presen-
te ejercicio, han incrementa-
dosustancialmente sus gastos
en personal de ventas. Losau-
mentos, segtin los estados fi-
nancieros a septiembre para
losafios que van desde 2011 al
presente, llegan a 21,5% real -
ajustado por inflacién- en el
caso de Cuprum, mientras
que en Provida el alza es de
53,8%. Por su parte, el incre-
mento por este item en Habi-
tat llega a 81,2% real.

Actores del sector sostienen
que las alzas responden a que
laindustria esaltamente com-
petitiva, lo que, segtn dicen,
se evidencia en el avance que
presentan los traspasos de
AFP, que en 2011 fueron porel
equivalente al 5,5% de los co-
tizantesy el afio pasado 8,4%.

“Este mayor dinamismo es
positivo e indica que las per-
sonas estdn mds activas res-
pectoalaeleccién de suadmi-
nistradora. Eso lleva a reforzar
los equipos de venta”, indica
un ejecutivo del rubro.

Sinembargo, analistas plan-
tean que el gasto puede no
ser necesariamente eficiente,
enelsentido de que, almenos
las gestoras mencionadas,
destinan presupuestos consi-
derables a personal de ventas
sin que ello se traduzcaenun
incremento en la némina de

afiliados. Es mds, de acuerdo
a las series estadisticas de la
Superintendencia de Pensio-
nes registran fugas netas de
afiliados.

“El gasto en ventas se estd
utilizando, basicamente, para
retener alos actuales afiliados
y compensar los que se estin
yendo a otras AFP”, sostiene
Vicente Lazen, director de
RegFiny ex intendente de fis-
calizacién de la Superinten-
dencia de Pensiones (SP).

¢Qué dicen los nimeros? El
gasto destinado por Cuprum
a personal de ventas entre
enero y septiembre de 2011,
ajustado por inflacién, fue de
$11.037 millones (ver infogra-
fia). Mientras que en igual pe-
riodo pero para este afio, la
variable llegda $13.410 millo-

nes. Conforme a lo sefialado
en el andlisis razonado de los
estados financieros, el gasto
total en personal subi6 6,5%
anual “debido a un aumento
enladotacién del personalde
ventas”.

En tanto, el monto destina-
do por Provida avanzé desde
los $8.410 millonesa $12.934
millones en igual lapso. El de
Habitat, por su parte, pasé de
$4.788 millonesa $ 8.675 mi-
llones.

Las tres AFP mencionadas
han tenido fugas netas en sus
néminas de afiliados. En los
ultimos doce meses, a sep-
tiembre, Provida tuvo unasa-
lida neta de 78.074 personas;
Habitat, de 27.214; y Cuprum,
de9.161.

Sibien Capital muestra una

variacién negativa marginal (-
0,7%) en la comparaci6n de
sus gastos en personal de ven-
tas en los periodos consigna-
dos, eneseitem eslaque hace
el mayor desembolso de las
seis AFP que operan en el pais:
$ 15.083 millones al noveno
mes deesteafio. Y también re-
gistra pérdida neta de afiliados
en los tltimos 12 meses, que
asciende a 48.969 clientes.

Lo descrito coincide, ade-
mads, con que las cuatro gesto-
ras mencionadas se ubican en
lapartealta delaestructurade
comisiones. Provida cobra
1,54% sobre la renta imponi-
ble, mientras que el precio de
Cuprumesde1,48%; el de Ca-
pital, de1,44%;y el de Habitat,
de1,27%.

El gasto en ventas que hacen



lasadministradoras puede ser
visto como ineficiente, apun-
ta Lazen. “Se estd transfor-
mando en un gasto para evi-
tar perder més mercado y no
para ganar mds mercado”,
dice.

Comparte otro experto del
rubro, quien plantea que la
eficiencia del gasto en ventas
se hareducido bastante. Esto,
enelsentido de que cada peso
gastado en ventas rinde me-
nos hoy en términos de nue-
vos afiliados o cotizantes que
hace 10 afios atras.

Para el debate

El tema es debatible. Asi se
desprende de lo sefialado por
Fernando Lépez, académico
de la Facultad de Economiay
Negocios de la Universidad
Alberto Hurtado. “Con la in-
formacién disponible no es
posible determinar si el mayor
gasto ha sido eficiente 0 no
(...) Desconocemos cuantos
cotizantes hubiesen retenido
ycaptadosiel gastono hubie-
se aumentado”, expone.

En todo caso, Lépez aporta
otros datos: “Es importante
comparar el nivel de gastoco-
mercial entre administrado-
ras. Al considerar la suma del
gasto en personal de ventas y
el gasto en comercializacién,
la AFP que m4s gast6 en 2015
fue Cuprum, con $ 28.894 por
afiliado, seguida por Capital,
con $ 12.352, Habitat, con $
7.927,y Provida, con $ 6.445.
Enelotroextremose encuen-
traModelo, con $1.156, y Plan-
vital, con $2.258”.

Provida afirmé que su foco
principal sonsus afiliados. “Es
poresoque el gasto comercial
nodepende de indicadores po-
sitivos o negativos de traspa-
s0s, que son circunstanciales
() Contamos con 82 sucursa-
les y 1.200 ejecutivos, lo que
duplica al competidor mas
cercanoy, por lo tanto, reque-
rimos de importantes esfuer-
zos en lo que se refiere a gas-
tos de personal para respon-
derleanuestros afiliados como
ellos esperan”, precisan.

Al ganar las ultimas dos lici-
taciones de nuevos afiliados
Planvital se convirtié en la

mds econémica de la plaza.
Con una comisién que hoy es
de0,41%, sugastoen ventasse
redujodesde $2.079 millones
a septiembre de 2011 hasta $
943 millones a igual fecha de
esteafio. Trashaberse adjudi-
cado esos concursos, tuvo un
ingreso neto de 375.407 afilia-
dos en los tiltimos 12 meses.

Modelo gané las dos prime-
ras licitaciones y con una co-
mision de 0,77% es la segunda
mds econémica. Y pese a que
no tiene fuerza de ventas, ano-
ta en el iltimo afio una entra-
da neta de 5.403 afiliados.

“Bésicamente, facilitamos el
accesoa traspasarsealas per-
sonas interesadas de manera
rdpida y sencilla, utilizando
canales como internet”, dice
Verdnica Guzman, gerenta ge-
neral de Modelo.

Anade que, al existir masin-
teréssobre el sistema previsio-
nal, las personas se informan
mds sobre factores relevantes
como precios y rentabilidad,
aspectosen losque, afirma, la
gestora ofrece una buena
combinacién.®

DOTACIONDE VENTAS

© Deacuerdoala
Memoriade2011de
Cuprum, suplantade ventas
estabacompuestapor 474
personas. Lacifraseelevéa
556 el afio pasado.

© EnelcasodeProvida,
sudotacién masquese
duplicé enigual periodo, desde
429 a887trabajadores.

© Habitat pasé de tener
307a708 vendedores enel
mismo lapso.

© Los agentes de venta
de Capital erande 525 en
2011.En2015 sumaban 719.

© Hace cinco afios
Planvital tenia224
vendedores. El afio pasado se
habfanreducidoa43.

© Modelonoregistra
fuerzadeventas.




