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Metlife

Nada de lo que fue vuelve a ser, y las cosas y los
hombres y los nifos no son lo que fueron un dia.

Ernesto Sabato (1911-2011) Escritor argentino.

DUCIALIL IVIEAIL,
INSTITUCIONES DE SEGUROS



éA qué generaciones les hablamos?

Baby
Boomers

1945 - 1964

De hippies a yuppies
Independientes

Orientados a metas
Individualidad sobre uniformidad
Generacidon mas consumista

de la historia

Generacion
X

1965 - 1979

Flexibles

Diversidad

Adaptados a la tecnologia
Individualistas e independientes
Mayor tasa de divorcios
Acciones mas que en las palabras
Dudan de la autoridad

Generacion
Y-Z

1980

* Impacientes

* 100% tecnoldgicos

*  Multi-task

*  Multi-culturales

* Mente abierta

* Necesitan estructura


http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRw&url=http://www.manifestdigital.com/blog/how-millennial-friendly-is-your-brand&ei=6TNKVaP1O8yxsAT3-oGIAg&psig=AFQjCNETCqe5ruETOExuELtwP6U4XFCxgg&ust=1431012561653718
http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0CAcQjRw&url=http://www.manifestdigital.com/blog/how-millennial-friendly-is-your-brand&ei=6TNKVaP1O8yxsAT3-oGIAg&psig=AFQjCNETCqe5ruETOExuELtwP6U4XFCxgg&ust=1431012561653718
http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=&url=http://www.justinbieberzone.com/2015/05/justin-bieber-atttending-met-gala-2015-china-looking-through-glass/&ei=9jZKVczRGreasQTEyIDwCA&psig=AFQjCNGvQfUbdAl6cdl3DrkgtHn1hmrmlQ&ust=1431013495005675
http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=&url=http://www.justinbieberzone.com/2015/05/justin-bieber-atttending-met-gala-2015-china-looking-through-glass/&ei=9jZKVczRGreasQTEyIDwCA&psig=AFQjCNGvQfUbdAl6cdl3DrkgtHn1hmrmlQ&ust=1431013495005675

éSabes qué son?
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Young Kids and "OIld” Technology

A Parents Retrospective



|. Contexto demografico

.

121 millones de habitantes* i\ 51.2% '48.3%
i

.:'

28 millones de hogares

, . Naceﬂn 4 X rﬁin.
 Esperanza de vida = 74.7 aihos

PEA +15 anos= 58.8%

* NSE=Ingresos familiares en su mayoria en D, D+.

* Estimado CONAPO 2015.
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.

Familias tradicionales

50%

Familias extendidas.

Papas, hijos y otros familiares.
Mas de 2 generaciones bajo el
mismo techo.

|. Contexto demografico — Hogar y familia

Papd, mama e hijos
pequefios
25.8%

Papd, mama e hijos

jovenes
14.6%

Padres, hijos y otros
familiares
9.6%
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_l. Contexto demografico — Hogar y familia

Familia unipersonal,
11.1%

Roomies, 4.1%

Parejas del mismo sexo, 0.6%

Familia reconstruida, 3.8%

Padre soltero, 2.8%

Madre soltera

16.8%

Pareja joven, sin hijos
4.7%

Nido vacio, 6.2%

Nuevos formatos

50%

Crecimiento acelerado.
Familias pequenas.

No necesariamente existe un
parentesco.
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ll. Contexto psicografico

.

CADA COMPANIA TIENE LA OBLIGACION DE CONOCER
A SUS CLIENTES EN LO MAS PROFUNDO DE SU SER,
PUES UNICAMENTE ASI PODEMOS CUMPLIR LA

MISION DE PROTECCION QUE NOS INSPIRA Y NOS
OBLIGA.



_ll. Contexto psicografico

EL SUENO
MEXICANO

La verdad del mexicano de verdad

10



‘Il. Contexto psicografico

Los nuevos formatos de familias comparten un sueno
en comun: :

“Con que tengas salud y a tu
familia unida, lo demas no
importa”.

“En México...la vida y los planes giran alrededor de la familia; el
sueno del bienestar se construye por medio de las emociones, la
adaptacion de circunstancias presentes y el deseo de
reconstruccion que edifica el futuro”. *

* “El suefio mexicano”, publicacidon de MetLife México. . 11



_ll. Contexto psicografico

Aqui nos toco vivir...

e Larealidad que funge como la base a partir
de la cual uno se atreve a sonar.

* Meéxico se percibe como un pais
improvisado e incierto.

 En México no se planea, sino que se
construye en el camino, en el dia con diay
adaptandose a lo que trae el momento
presente.

“Manana, ya Dios dira”.

12



_lll. Habitos de compra... igual que la tendencia global.

“Focus me” = el consumidor mexicano quiere ser
unico y que se le trate como individuo.

“Use — full” = 1a utilidad es el valor fundamental (se
anhela lo sencillo).

“Here now” = |a paciencia disminuye v aumenta E
selectividad.

13



lll. Habitos de compra - Internet

.

Internet = medio de informacion, comparacion y consumo
de productos vy servicios. a W

50 millones de usuarios en el pais
e 23% de los hogares cuenta con internet (2001 era 6%)

* 4 hrs 13 min tiempo promedio de navegacion al dia

e 70% de los usuarios utilizan dispositivos moviles

e 9de cada 10 mexicanos estan presentes en Redes Sociales

e 6 de cada 10 publicidad en internet = considerar comprar

Fuente: IAB México, 2013 14



IV. Relacion con el Sistema Financiero — Seguros

.

* El mexicano prevé poco y no le gusta pensar en la
muerte.

* Aunque prevalece la falta de confianza en bancos e
instituciones financieras, los indices de bancarizacion
han aumentado de manera importante.

e 2003 = 25 M de clientes con 8 M de tarjetas de crédito
e 2010 =43 M de clientes con 22 M de tarjetas de crédito

* El seguro se considera un gasto (intangible). m

N




IV. Relacion con el Sistema Financiero — Seguros

.

Segmentos altos de la poblacion (A / B)
Ingreso promedio = +5105,000 % Poblacion = 7%
Nivel de bancarizacion = alto

¢Como son?
*  Facil acceso a tecnologia e Internet (banca & e-commerce).
e  Manejan membresia y alta cultura en seguros.

¢Como compran?
* Impulsados por marca y demandan altos niveles de servicio.
e Caracteristica: planeacion y futuro. Uso de tarjeta de crédito.

Producto

e Cobertura que exceda necesidades basicas de proteccion tanto en Vida,
GMM y Danos.




IV. Relacion con el Sistema Financiero — Seguros

.

Segmentos medios de la poblacion ( C+)

Ingreso promedio = entre 544,300 y $105,000 % Poblacion = 14%
Nivel de bancarizacidn = alto

¢Como son?
* Facil acceso a tecnologia e Internet (banca & e-commerce).
* Manejan tarjetas departamentales y buscan “meses sin intereses”.
e Mediana cultura en seguros.

¢Como compran?
«  Compras priorizadas (foco en entretenimiento y tecnologia) de marcas
utilizadas por los segmentos A/B.
*  Mayor porcentaje de poblacion profesionista / independiente.
Producto
e Cobertura lo mas amplia posible, buen servicio y seguro econémico.

17



IV. Relacion con el Sistema Financiero — Seguros

.

Segmentos medios de la poblacion ( C)

Ingreso promedio = entre $11,700 y $44,200 % Poblacion = 34%
Nivel de bancarizacion = medio

¢Como son?
e  Cultura de trabajo y esfuerzo.

* Internet para operacion de banca y compras en linea (50% del total).
* Baja cultura en seguros.

¢Como compran?
 Compras esenciales y lujos ocasionales. Pago con créditos o a plazos.

Producto

* Vida con sumas aseguradas pequenas y productos sencillos o
indemnizatorios.

18



IV. Relacion con el Sistema Financiero — Seguros

.

Segmentos bajos de la poblacion ( D+ )
Ingreso promedio = entre $8,600y $11,600 % Poblacion = 19%
Nivel de bancarizacion = medio - bajo
¢Como son?
 Aspiracion a bienes y servicios para una vida mas practica.
 Pocos realizan compras por Internet.
 Baja cultura en seguros.

¢Como compran?

e Compran por necesidad, manejan efectivo o créditos de pagos
pequenos.

Productos

Productos de vida con sumas aseguradas pequenas y productos
sencillos o indemnizatorios. 19




.

V. Algunas Conclusiones

Las expectativas de los clientes han cambiado
Conocer a fondo a sus clientes
Utilizar la tecnologia para estar cerca de ellos

Innovacion en productos y servicios, pero de manera
simple

Buscar inspiracion mas alla de las fronteras de nuestra
industria

20



Y recuerden...

.

NADA DE LO QUE FUE, VOLVERA A SER
NI LAS PERSONAS, NI LAS FAMILIAS, NI LOS SEGUROS
SON LO QUE FUERON UN DIA

i MUCHAS GRACIAS!

21
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