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m La publicacién mas conocida de
Swiss Re (publicadas desde 1968)

m Sobre temas de importancia
estratégica para las aseguradoras

B 6 sigmas cada ano (1 catastrofes, 1
primas mundiales, y 4 mas sobre
temas nuevos)

m Basados en datos y entrevistas con
expertos y companias de toda la
industria

B

m Publicadas en 6 idiomas: espanol,
inglés, aleman, francés, chino, y
japonés

http://www.swissre.com/sigma

g @SWISSI’G com

@ Swiss Re Ginger Turner, Swiss Re | el 6 de mayo, 2015 | AMIS 4



http://www.swissre.com/sigma
mailto:sigma@swissre.com

Panorama de una

distribucion en evolucion




Una definicion de seguros mas ancha

Busqueda de
informacion

preliminar

* Marketing
e Busqueda
basica/

recopilacion de
informacion

* Diseno de
producto
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Otras actividades
previas a la compra

e Evaluacion de
riesgo/
suscripcion

e Asesoramiento

* Presupuesto
personalizado

* Negociacion

Formalizacion de la
compra/venta

¢ Firma del
contrato

°* Emision de
poliza

Actividades
posventa

e Administracién
de podliza

e Gestion de
reclamaciones

* Pago de prima * Gestion de
riesgo
L J L J
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Canales de distribucion de seguros tradicionales y
modernos
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El proceso de compra de seguros: cada vez mas complejo

Recopilar Buscar Comprar Servicio Presentar
informacion asesoramiento poliza posventa reclamacion
Y En ta en Presentacion L
Busqueda _ Compra i cues T_e ‘ de reclamacion Calificacién
enlinea Comparacionde en linea Inea a cliente li y revisiéon
Ojear en linea fina

presupuestos

revistas

Notificacién de
renovacion

Publicidad
dirigida

Recepcion de

presupuesto Revision de

tweets

Consulta
con amigos

Me
gusta

Referengijas
a familia/
amigos

Redes
sociales

Puesta en
contacto
con el
perito

Compraa
través de

Agente/
corredor

Centro de Llamada de Informe de

atencion Llamada ada de fc
ol relacionada seguimiento siniestro
con el
Ramo producto Solicitud de
minorista/ informacién
adicional

banco
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En comparacion con otras regiones del mundo, América
Latina tiene mas ventas directas en vida y menos en no-vida
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El internet
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Los consumidores en América Latina son los mas
comodos con el uso del internet para informacion sobre
servicios financieros
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Fuentes: Swiss Re European Insurance Report 2012, Swiss Re Latin America Customer Survey 2013
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Leyenda:
1 Internet

12 3

2 Familia, amigos y compafieros

3 Agente de seguros
4 TV
5 Banco
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6 Asesor financiero independiente
7 Teléfono moévil con conexién a Internet

8 Redes sociales
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Europa

1 Internet

2 Amigos y/o familia

3 Compaiiia de seguros

4 TV

b5 Banco y/o inmobiliaria

6 Asesor financiero y/o corredor
7 Companeros de trabajo
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Los consumidores latinos estan mas comodos en cada
grupo de edad

70% B Latinoamérica 21-24
B Latinoamérica 25-34
B Latinoamérica 35-44
® Latinoamérica 45-b4
B Latinoamérica 55-70
® Europa 21-29

Europa 30-39
® Europa 40-49
" Europa 50-59
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10% ~
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Sitio web que Sitio web de una Directo del Redes sociales, p.
compara precios de compania de proveedor sin ej. Facebook o
varias companias seguros especifica negociaciones cara Google+

a cara con un
asesor o personal
de la compainia

Fuentes: Swiss Re European Insurance Report 2012, Swiss Re Latin America Customer Survey 2013

@ Swiss Re Ginger Turner, Swiss Re | el 6 de mayo, 2015 | AMIS 14



Se usa el internet cada vez mas como una herramienta
para familiarizarse con los productos

70% . ., . . . .
° Fuentes de informacién y asesoramiento usadas por consumidores europeos y latinoamericanos para

investigar el seguro de vida
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B Informacion m Asesoramiento
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0%

Amigos/ Compania Banco/ Asesor Companeros
familia de seguros inmobiliaria  financiero/ de trabajo
corredor

Fuentes: Swiss Re European Insurance Report 2012, Swiss Re Latin America Customer Survey 2013

* A menudo, el internet es una fuente importante para informacion y consejos.

* Los medios sociales tienen un papel creciente en las actividades previas a la venta.

* Nuevas funciones en el internet, tales como "ludificacién", estan usadas para
informar y entablar a los consumidores.
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En las paginas de web, jcoOmo compara las aseguradoras
latinoamericanas a las en otras regiones?

. ., . _ >50% de las compaiias y lineas de producto
¢'Tlene la prestaCIon en su sitio web? > 10% pero <60% de las compainias y lineas de producto

<10 % de las compaiiias y lineas de producto

Creciente complejidad de prestaciones -->

Informacioén

genérica de

precio sin

introducir Capacidad de Opcién de
Descripciones informacion Presupuesto  formalizaciéon chat en

de producto personal personalizado de la compra directo
Latinoamérica _ _

Vida

Automotor

No vida (excl.
Automotor)
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En las paginas de web, jcoOmo compara las aseguradoras
latinoamericanas a las en otras regiones?

_ >50% de las compaiias y lineas de producto

¢'Tiene la prestacic’m en su sitio web? > 10% pero <60% de las compainias y lineas de producto

Vida

Automotor

No vida (excl.
Automotor)

@ Swiss Re
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Dispositivos moviles
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Movil —
mas alla de los celulares

* En cualquier momento, y en
cualquier lugar

* Dispositivos moéviles incluyen
telematica, indentificacion
biométrica, y otros aparatos para
coleccionar datos

 Con moviles, es posible que los
consumidores participen mas en el
proceso de distribucién, p.ej.

— gestion de reclamaciones cuando se
envia fotos de un accidente

— presentacion (activa o pasiva) de
datos de comportamientos y salud
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Telematica
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Utilizacidn de la telematica en el seguro de
automovil en Reino Unido

B NUimero de
polizas (LHS)

2009 2010 2011 2012 2013
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Telematica

Utilizacidn de la telematica en el seguro de
automovil en Reino Unido - 16
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Moviles inteligentes
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Muchos consumidores han usado moviles inteligentes
para hacer gestiones ante las aseguradoras

P. ¢Ha utilizado su dispositivo maovil en los dos ultimos anos
para hacer alguna gestion en linea con una aseguradora?

30.0% -
® Si, mi teléfono movil
25.0% - .
m Si, mi tableta
20.0%
15.0%
10.0%
5.0%
0.0%
Para conseguir Para recibir Para obtener un  Para actualizar datos Para presentar una Para
informacion sobre asesoramiento presupuesto personales reclamacion solicitar/comprar un
productos o servicios producto o servicio
de seguro

Fuentes: Earnix/ISO 2013, "2013 Insurance Predictive Modeling Survey"
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La difusidn de los sistemas de pago movil

Hay varios métodos para cobrar pagos por moévil, incluyen enviar dinero a
través de los sistemas de "dinero movil", o simplemente deducir los minutos

Numero de plataformas de dinero movil establecidas

250 7 m Europa y Asia central m Oriente Medio y Norte de Africa 219 2%
200 Asia oriental y Pacifico ®m | atinoamérica y Caribe 179 m B
® Asia meridional m Africa subsahariana -
116 l l
150 - II
g
100 -
38 -
5 6 7 11 16 o B
50 - —

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
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Unos ejemplos innovadores

Hay muchas oportunidades para acceder a los consumidores no asegurados
anteriormente... por la misma razon, es mas importante hacer una buena
primera impresion.
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Big Data
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;Qué es Big Data?
tamano, complejidad y tecnologia

Fuente de
datos

@ Swiss Re

Externa

Interna

Estructurados

Tipo de datos

Desestructurados

Foros en

linea Canales

web

SharePoint

Datos
de
sensor

Documentos de
texto
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Big Data — ipor qué es importante?

Big Data puede ayudar a las companias a mejorar otras funciones esenciales
incluyendo el marketing, la distribucidn, las operaciones, y las reclamaciones:

- Micro-segmentacién del mercado

- Utilizacién del modelado predictivo
para la seleccion de clientes

- Mejora de la eficiencia de los
servicios de distribucion

- Hacia la suscripcién en tiempo real
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La tecnologia movil y la vida

Sensores portatiles

"El internet de las Lentes inteligentes

cosas" : o
Monitores portatiles
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Las aseguradoras estan usando Big Data para muchas
actividades

Uso de modelo predictivo en el marketing del seguro, por categoria

70% ~
60% -
50% -
40% -
30% -
20% -

10% A

0% - T T

Marketing Retencion Venta Actuacion Generacion Venta Otros
dirigido de cliente cruzada de agente de clientes adicional
potenciales
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Implicaciones estratégicas

para las aseguradoras

@ Swiss Re Ginger Turner, Swiss Re | el 6 de mayo, 2015 | AMIS 38



Implicaciones estratégicas para las aseguradoras — /os retos

* Evolucion de la funcion de los intermediarios
— Nueva competencia de los sitios web de comparacion de precios (p.ej. Aseguratefacil)

— Nuevos intermediarios que ofrecen servicios tecnolégicos (p.ej. Yodial en Colombia;
eBix en los EE.UU.)

* Nuevos tipos de competidores en el mercado
— ¢Google y Amazon como aseguradoras?

— Entre iguales (p.ej. Friendsurance, Jfloat, Peercover)
* Mayor importancia de la diferenciacion no basada en el precio

 Integracion de varias plataformas de distribucion y conseguir ahorros de costes
en un escenario multicanal
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Implicaciones estratégicas para las aseguradoras
— las oportunidades

* Innovacion del producto y del proceso

» "Laboratorios de innovacion" — ejemplos de USAA en los EEUU y AXA en
Europa

» Seguros basados en el uso (p.ej. telematica)

* Acceder a los consumidores no asegurados anteriormente, con menos
costes de nueva tecnologica
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;Beneficios para los clientes?
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Conclusiones

* Elinternet y las telecomunicaciones moéviles estan cambiando como los individuos y los negocios
comunican con sus aseguradoras.

* Las nuevas tecnologias permitiran a los clientes concertar casi todas sus necesidades de seguro a
través de canales digitales remotos, pero la transformacion digital no anuncia el final de los
intermediarios.

* Los avances de Big Data tienen potencial para alterar radicalmente el modo en que se disena, se
fija el precio, y se vende el seguro.

* Latelematicay el cambio hacia un seguro basado mas en el uso permitiran a las aseguradoras
proporcionar una cobertura personalizada y una fijacidon de precios basada mas en el riesgo con
el fin de lograr una mayor diferenciaciéon respecto a la competencia.

* En un mundo de precios mas competitivos tendran éxito aquellas aseguradoras que puedan crear
marcas de confianza y reputaciéon de buen servicio.

* Una innovacion de éxito en distribucion requiere una cultura que fomente la experimentacion y
acepte fallos durante el proceso de diseno.

* La clave es aprovechar los conocimientos obtenidos de los datos y de la analitica no solo para
mejorar la seleccion de riesgos y la fijacidon de precios, sino también para usar la tecnologia con el
fin de que los productos y servicios de las aseguradoras estén mas centrados en los clientes.
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Legal notice

©2014 Swiss Re. All rights reserved. You are not permitted to create any modifications
or derivative works of this presentation or to use it for commercial or other public purposes
without the prior written permission of Swiss Re.

The information and opinions contained in the presentation are provided as at the date of

the presentation and are subject to change without notice. Although the information used
was taken from reliable sources, Swiss Re does not accept any responsibility for the accuracy
or comprehensiveness of the details given. All liability for the accuracy and completeness
thereof or for any damage or loss resulting from the use of the information contained in this
presentation is expressly excluded. Under no circumstances shall Swiss Re or its Group
companies be liable for any financial or consequential loss relating to this presentation.
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