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5sCudl es el panorama actual del Marketing?




Al dia de hoy el modelo de comercializacion y distribucion de seguros se ha vuelto obsoleto.
Es tflempo de un cambio que tome en cuenta el nuevo panorama del marketing.




Modelo de Proceso de Innovacion

Paso 1 : Concepto

Laidea/concepto es el inicio de
un canal de innovacion.

ldeas formadas en declaraciones
seleccionados de problemas
formales basados en viabilidad y
escalabilidad.

Paso 2: Validacion del
Concepto

2-6 semanas de sprint

La Validaciéon del concepto con
pequenos grupos de

consumidores, encuestas, etc.

La prueba del concepto validada
pasa a diseno de prototipo

Paso 3: Prototipo
12-18 meses

El prototipo construye la
infraestructura del modelo
de negocio, pruebas A/B y
optimizacién con alcance
mds amplio al cliente

Establecimiento de
asociaciones a largo plazo
en el ecosistema para
sostener el modelo de
negocio
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Paso 4: Comercializacion /
Escalamiento

El negocio es escalable



El Estudio de Innovacion

« Generacion y distribuciéon de registros

digitales _ i g :
Evaluacion simplificada del riesgo Idea } Concepto }Valldaaon del P Prototipo/ } Negocio
Servicios de andlisis de datos Concepto Piloto Escalable

Comportamiento del consumidor
Nuevas tecnologias y modelos de
negocio

« Proceso de Innovacion « Evaluacion de Riesgo « Datay Analitics
* Marketing digital « Distribucion « Tecnologia




Cambiando la forma en como utilizamos la informacion

Segmentacion de audiencias considerando estilos de vida y nivel de ingresos para optimizar comercializacion, suscripcion, venta directa y venta
cruzada




Creacion de campanas gue evolucionen con el cliente

rLinkage incorpora campanas de marketing a lo largo del ciclo de vida del cliente que
también se alinea con la creacion de servicios superiores para el cliente
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Estrategia: categorizar la adquisicion en grupos distintivos
para priorizar la inversion en marketing y ventas
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Aumentar penetracion en clientes



Mas alld de los antiguos supuestos

Creacion de una venta fransaccional en linea y un marco de marketing flexible y robusto que continle alimentdndose a si mismo.

I Nutrir al registro para llegar al cliente Venta transaccional en linea y cuidado del cliente
stado Actua . o i
(venta de producto individual) Futuro para un mayor valor de vida
Prospectos
Prospecios Offline: Impresos/Insertos (prueba de nuevos canales), correo directo, radio, TV (local y
Offline: Correo directo, TV, Radio, cita para venta nacional)
Online: Sitios Web, PPC (Pay per click) Online: website, email, SMS, PPC (bUsqueda pagada), bUsqueda patrocinada, publicidad
de display, SEO (bUsqueda nativa), marketing de contenido, SM, marketing movil, pdginas
de destino)
Registros frios Registros frios

-orientacién mpah . . . ., -
Re-orientacion de campana Offline: Llenado de formatos y correo directo, re-orientacion de campana o/b

Online: emails automatizados, SMS, pd&ginas de destino, micro sitios, google y replanteo en redes sociales

Clientes Clientes

Reside con el Carrier y sin campaias de marketing Campahnas - experiencia y/o viaje de clientes segmentados usando portal de clientes

activas o una campaia comercial para oportunidades para aumentar venta y/o venta cruzada

definidas. Offline: Llenado de informacion, campanas de persistencia o/b (check-in proactivo cada 29 dias), venta

basada en servicio (referidos, recoleccion de apoyos (NPS — puntuacion y campanas tdcticas cémo respuesta
a la calificacién)

Online: Mejoramiento de cuotas, mensajes en portal, encuestas, campanas de email de referidos y
recuperaciéon, SMS, pdginas de destino.

RGA x O



Cadena de Valor del Mercado de Consumo

Construccion de plataformas de facil integracion con empresas de Fin Tech para probar soluciones de marketing D2C eficientes y veloces para socios
de distribucion; Apertura de nuevos mercados; Flexibilidad de mercado; Procesos centrados en el cliente.

@

Usando el expertise de RGA y alidndose
con companias de Fin Tech para
orientarse a compradores.

Usando modelos y operando andlisis

predictivos para proyectar ofertas en
los mercados objefivo indicados.

TransUnion@ TLOxp
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Ofrecido por la agencia “My life
covered Insurance” en campanas
de marketing a consumidores
potenciales. Creando ofertas para
mercados objetivo, registros frios y
prospectos usando una herramienta
multicanal.

MY LIFE COVERED

(M LINKAGE

Conjuntos de reglas de suscripcion
establecidas o personalizadas. Dando
soporte al cliente de cara a EAPP vy tele-
suscripcion:

Rgility tiene el expertise lider en
suscripciéon automatizada que comparte
con RGA y personal de suscripcién ESP en
su central.

Analiticos web y reportes de Business
Intelligence.

roility -

Aprovechar el LTV (Loan to Value) para
medir la expectativa de beneficio por parte
del cliente a través de todo su ciclo de
negocio.

Portal de clientes con venta cruzada y
venta vertical tanto a nivel de cliente como
de usuario potencial (hogares), como:

« Revisidbn de NPS (Net Promoter Score)
- Ofertas presentadas a través de rlinkage.



EL Net Promoter Score...es solo un score
Define qué hacer con él

Disenando planes tacticos y de ejecucion

;Qué es Net Promoter?

UNA GUIA DE CONFIANZA PARA TU PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EXPERIENCIA DEL CLIENTE.
Net Promoter Score®, o NPS®, mide la experiencia del clienfe y predice ol Utilice su NPS como la med!da clave para medir la percepcion desus cl|e’ntes sobre su
crecimiento del negocio. Esta métrica probada ha transformado el mundo de los marca. Alser el NPS unindicador guia para el crecimiento, este proveera las bases para su
i h la b di d tién de | i i .z . . .
oo o e ol o MECI Programas de gestion ge fa experiencid programa de gestidn de la experiencia del cliente. Complementando el NPS con otras
meétricas provenientes del viaje del cliente (Customer Journey), tendra una visién completa

Not at all likely Neutral Extremely likely . o~ . . .
y accionable para el desemperio de la experiencia de sus clientes.
1] 1 2 3] 4 5 6 g 10
etractor Promoter

% PROMOTERS - % DETRACTORS = NPS (NET PROMOTER SCORE)

El caculo de NPS

Calcule su NPS® calificando del 0 al 10 una pregunta clave: 3Qué tan probable es
gue recomiende (X marca) a un amigo o colega?

Los encuestados deben ser agrupados del siguiente modo:

Promotores (califican del 9 — 10) son leales y entusiastas consumidores que
seguirdn comprando vy refiriendo a ofros, estimulando el crecimiento.

Pasivos (califican del 7 — 8) son consumidores satisfechos pero poco entusiastas,
que estdn abiertos a ofertas competitivas.

Detractores (califican del 0 — 6) son clientes insatisfechos que pueden danar a fu
marca e impedir el crecimiento a partir de lo que comunican de boca en boca.

Substrayendo el porcentaje de Detractores del porcentaje de Promotores
obtendremos el Net Promoter Score®, que puede variar desde -100 (si fodos los
clientes son Detractores) hasta el +100 (si todos los clientes son Promotores).



o CELEBRATING

MY LIFE COVERED &: Li {e S{-aqes @ everplans

GENERACION DE
DEMANDA CAPACIDAD DE CUMPLIMIENTO CARRIER

| (DLINKAGE |
- N >4

* Propuestas de valor directo all + Recomendacion
consumidor » Tarifa
Segmentaciéon de objetivos
Testing de mensaje
Administraciéon de campana
Estrategia de confactoy
alimentacion
Venta incremental y cruzada

Aplicacién » E-delivery
Requerimientos * Requerimientos
Decision

Cumplimiento




AGENCY UW SERVICES

MY LIFE COVERED roility” roility*

Pitch ID/App/Automatiza

Necesita andlisis cién /formularios

Tarifa Examen Médico

Aplicacién Comunicacion
Entrega

Aplicacion

Reunir evidencias
Suscripcion
Comunicacién

alatimten Raility Platform OO

(client facing technology)

SOPORTE DE LA

AGENCIA AURA
ESP

$ - Comisién $ - Cuota por Servicio







