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A nivel internacional, muchas
compainias de seguros, estan
investigando formas para
asegurar su crecimiento.

La ventaja competitiva
depende de la elaboracion de
estrategias de distribucion
relevantes e impactantes
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Los ingresos de seguros globales se estan alejando
cada vez mas de la forma de crecimiento

tradicional hacia los mercados emergentes. El
conductor principal de esta tendencia es el

surgimiento de la clase media de los mercados
emergentes

Incremento en adquisicion de vehiculos

Adquisicion de casa modernas

Familia - Viajes
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Otros factores del mercado estan contribuyendo al
crecimiento de otros productos de seguros en los
mercados emergentes

Globalizacion de los mercados financieros

Incremento en el gasto de infraestructura

Privatizacion
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Para diversificar sus productos, las
S : aseguradoras lideres estan

e _,:.’.:;, haciendo inversiones en mercados

~ de alto crecimiento, como son: Asia,
Afrzca y América Latina
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Panorama general

Crecimiento

Adquisiciones , .
q organico

Sin embargo, dado que estos nuevos mercados

son a menudo muy diferentes de los mercados de
las aseguradoras lideres, el éxito de cada una
dependera en gran medida de su capacidad para
poner en practica estrategias de distribucidén que
reflejen las condiciones del mercado local.
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Resultados de la 18? Encuesta
Global Anual de Directores
Generales
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Resultados de la 182 Encuesta Global Anual
de Directores Generales, PwC

En el ultimo trimestre de2014;se realizaron 1 9 3 2 2

entrevistas de Directores Generales en ; ; paises.

8 O de ellos fueron Directores

Generales de compaiiias de
seguros.

Nuestra muestra fue basada en el
porcentaje del PIB total de los paises
incluidos en la encuesta.

Fuente: PwC 18th Annual Global CEO Survey, 2014
PwC
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| Resultados de la 182 Encuesta Global Anual
de Directores Generales, PwC

"La transformacion del mercado de los seguros
esta acelerandose, creando oportunidades para

algunos y amenazas para otros”, dice David Law,
Lider Global de Seguros de PwC

‘59% ' ‘ 64% ’ 61%

Ven la falta de Perciben
confianza del cliente mas amenazas
como amenaza para en comparacion

el crecimiento futuro con 2012

Mas crecimiento en
los proximos 3 aitos

Fuente: PwC 18th Annual Global CEO Survey, 2014
PwC
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Resultados de la 182 Encuesta Global Anual
de Directores Generales, PwC

¢De las siguientes tendencias cuales seran las mas disruptivas para los Directores de
Instituciones de Seguros en los siguientes cinco afios?

Cambios en las tecnologias centrales de producciény
prestacion de servicios

Cambios en la conducta de los clientes -

Cambios en los canales de distribucion .
Incremento en el nimero de competidores importantes,
directos o indirectos, tradicionales y nuevos

Cambios en la regulacion de la industria

40% 20% 0% 20% 40% 60% 80% 100%

B No es disruptiva en absoluto B No muy disruptiva Algo disruptiva B Muy disruptiva

Fuente: PwWC 18th Annual Global CEO Survey, 2014
PwC
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¢Por qué los canales son una
preocupacion?
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¢Por qué los canales son una preocupacion?

Distribucion de Primas
por Canal 2010-2012

100%

90%

Desconocido
80%

m Otros
70%

® Venta Masiva

60%

50% ®m Bancaseguros

40%

m Directo

30%

= Broker (persona
moral)

20%
® Agente (persona

10% fisica)

0%

2010 2011 2012

Fuente: Sistema Estadistico del Sector Asegurador 2010-2012 (SESA)
PwC

Distribucion de Gastos Médicos
Individuales por pélizas 2011-2013

140,000
120,000
m Otros
100,000
® VVenta masiva
80,000 ® Bancaseguros
60,000 m Directo

Broker (persona

40,000 moral)
m Agente (persona
20,000 fisica)
0

2011 2012 2013

Fuente: CNSF
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¢Por qué los canales son una preocupacion?

Distribucion de Seguros de Vida por Distribucion de Accidentes personales
polizas 2011-2013 individual por pélizas 2011-2013
450,000 100,000
400,000 90,000
350,000 = Otros 80,000 = Otros
- 70,000 .
300,000  Venta masiva ® Venta masiva
60,000
250,000 m Bancaseguros ® Bancaseguros
50,000
200,000 m Directo m Directo
40,000
150,000 Broker (persona 30.000 = Broker (persona
moral) ' moral)
100,000 = Agente (persona 20,000 l?g_ente (persona
fisica) isica)
50,000 10,000
0 0
2011 2012 2013 2011 2012 2013
Fuente: CNSF Fuente: CNSF
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¢Por qué los canales son una preocupacion?

PwC

Los medios de distribucién puede ofrecer a las

aseguradoras la forma mas segura en lograr una
diferenciacién competitiva sostenible, porque
fortalece directamente las relaciones con los clientes,
mejorando su capacidad, tanto para adquirir y como
para retener clientes.

El desarrollo de estrategias innovadoras de
distribucion comienza con la evaluacion de las posibles
opciones de canales de distribucién posibles.

16



¢Por qué los canales son una preocupacion?

Andlisis de las fuerzas de distribucion

Sofisticacion

de los
canales

Adopcion Cultura de
tecnologica los clientes

* El mercado

Evolucién » La tecnologia

de los
canales

« Las regulaciones

TS Posicion
entrantes competitiva

Regulacion

Fuente: PwC, 2015
PwC
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| Cambios del mercado

Demanda Oferta

Generacion Sucesion de los agentes
del milenio de distribucion

SoLoMo Asesorias
(Social, Local, Movil) personalizadas

Simplicidad,
conveniencia
Transparencia

Asesoria
social

Poblacion Asesoria
que envejece holistica

Asociaciones
de distribucion (Programas
de alianzas y afinidad)

Demandas y
avance de la salud

PwC 18



| Cambios del mercado

Consecuencias: la oferta tiene una tendencia a desconectarse de la demanda

Desconexion
entre la demanda
y los canales
tradicionales
de distribucion de

Necesidades Cambio del rol
de politicas de seguros | del agente
“a la medida”

la oferta

PwC 19



Resultados de la Encuesta Global Anual de los
consumidores del sector de seguro, PwC

Composicion de la muestra de los 250 consumidores encuestados en México, en mayo 2014...

Género Region

Valle de México M 96
Sureste _ 11
8 Pacifico 27

m Hombre :

. Norte 52
= Mujer

Sur _ 7
Central W 57

0 20 40 60 80 100 120

Region

Edad Ingreso (miles de MXN)

140

120 104 = 0-$360

1o = $360-$720
% = $720-$1,080
® = $1,080-$1,800
h 22 = $1,800 -$2,700
> ] 2 2 m $2,700-$3,600

0 T T T T 7
16-24 2534  35-44 4554 55+ Mas que $3,600
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Resultados de la Encuesta Global Anual de
los consumidores del sector de seguro, PwC

De los 250 consumidores encuestados en México, en mayo 2014...

Hace cuanto tiempo que estas con el
mismo seguro?

Fuente: “Insurance 2020: The digital prize”, PwC 2014

¢Como compraste tu ultimo seguro?

Otros

En linea (smartphone)

Ofertas de la competencia

En linea (ordenador)

Interaccion telefénica con el agente

Nunca me he comprado una péliza
de seguro

La interaccién con el agente

h4%

W 4%
W e%
-

14%

16%

I

43%

21



Resultados de la Encuesta Global Anual de
los consumidores del sector de seguro, PwC

De los 250 consumidores encuestados en México, en mayo 2014...

Como hiciste la investigacion de tus
proveedores de seguros?

40%

35%
35%

30%
25% -
20% -
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Fuente: “Insurance 2020: The digital prize”, PwC 2014

¢Qué funcionalidades haria atractivo para
descargar y utilizar un 'App ' de un / su
proveedor de seguros ?

m Accesibilidad

Facilidad de acceso a
la informacién

m Capacidad para hacer
reclamaciones

m Comparar y valorar
diferentes productos
de seguros

m Otros

22



| Cambios de la tecnologia

De los 9,281 consumidores encuestados
en 24 paises, en mayo 2014...

71%
6 8 % utilizaron alguna

forma de
investigacion digital
antes de comprar un
seguro

estarian dispuestos a
descargar y utilizar
una aplicacion de su
proveedor de seguros

67%

(0 estarian dispuestos a
5 O /O tener un sensor
adherido a su carro o
casa si esto pudiera
tener como resultado

una reduccion en la
prima

estarian preparados
para proporcionar a
su asegurador

informacion personal
y sobre su estilo de
vida adicional para
permitirle buscar el
mejor acuerdo para
los servicios

[+
relevantes por
su cuenta m‘

Fuente: “Insurance 2020: The digital prize”, PwC 2014
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" Cambios de la tecnologia

Antes de 2017, una nueva generacion de Por el lado del negocio, impacto
clientes DIGITALES sera la que domine. tecnolégico con:

Conocimientos sobre
los consumidores

Conocimientos sobre
los productos

Nuevos modelos
de negocios

Redes de colaboradores

2000 2005 2010 2015 2020 2025

PwC
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Cambios de la tecnologia
Como resultado, los negocios han cambiado a lidiar con:

Mas
transparencia

Menores barreras
para interactuar
con los clientes
globalmente

Mas
interacciones I

Una economia

con base en los
resultados, no en
productos y servicios

%

El surgimiento lealtad
de la economia de
la confianza

Uso de nuevos modelos
de negocios

PwC 25



| Cambios de la tecnologia

Consecuencias: las compaiiias de seguros tienen que adaptarse al cambio tecnologico

Crecimiento de Cambio en las Entrada de Tecnologias de
las expectativa preferencias de “Non-core mitigacion de
del cliente los canales Insurance riesgos
Players” (inversion)

Big Data Evolucion de los | Cambios

Analytics canales regulatorios

PwC 26



Cambios en la regulaciones

Circular imica de seguros y fianzas - Disposiciones de cardcter general
derivadas de la ley de instituciones de seguros y de fianzas

De la comercializacion de productos de seguros de

, adhesion a traveés de medios electronicos
Capitulo

* Niveles de autenticacion
4 ° 1 O » Contratacion y cancelacion por los mismos medios

De los agentes de Seguros y de Fianzas

Capitulo « Mayor transparencia en los servicios de agentes para con sus

3 2 clientes

De las personas morales que intervienen en la
contratacion de seguros

Capitulo

» Adecuaciones a los contratos
 Capacitacion y certificacion de las personas que intervienen en la

contratacion de seguros

Fuente: Circular Unica de seguros y fianzas, 2015
PwC 27
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Cambios en la regulaciones

Circular iimica de seguros y fianzas - Disposiciones de cardcter general
derivadas de la ley de instituciones de seguros y de fianzas

De la contratacion de servicios con terceros

Capitulo Las politicas y I?rocedu'mento's para la contratacién de servicios con
terceros, deberan considera lineamientos para:
3 ® Autorizar la contratacién de terceros

Verificar que los terceros cuenten con la experiencia y capacidad técnica, financiera,
administrativa y legal

Prevenir y evitar conflictos de intereses

Establecer planes de continuidad y contingencia frente a las posibles eventualidades
derivadas del incumplimiento por parte de los terceros

Definir el uso y la explotacion a favor de la Institucién sobre las bases de datos
producto de los servicios

Mantener la debida confidencialidad y seguridad de la informacion relativa a los
servicios y operaciones materia de la contratacion con terceros

Garantizar que el tercero cuente con sistemas eficaces de control interno y, en caso
de que la naturaleza del servicio asi lo requiera, de administracion de riesgos

Asegurar que los terceros reciban peridédicamente una adecuada capacitacion en
relacién con los servicios contratados

Definir las restricciones o condiciones respecto a la posibilidad de que el tercero
subcontrate, a su vez, la prestacion del servicio

Fuente: Circular Unica de seguros y fianzas, 2015
PwC 28
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¢A donde conducen estos cambios?

Mas
competencia
Margenes
a la baja

Mas

distribucion directa

(=

>
S| (g
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Como apoyamos al cliente
para enfrentar un reto de este tipo

Analisis de la madurez del mercado Andalisis de las fuerzas
de distribucion
* Determinar el nivel de desarrollo de un mercado,
gracias a indicadores (Estado del mercado financiero; Soiaiencion

penetracion de los seguros, analisis socioeconémico; i
etc.)

o . . Ad i0 Cultura de
« Identificar y comparar mercados similares ologic c

tecnolégica los clientes

 Subrayar la presencia de circunstancias excepcionales
(ej. Grado de adopcion de e-commerce) e

los canales

* Definir el ciclo del mercado y de sus canales de
. . o, Posicionamie
distribucion B

entrantes fto

competitivo

» Hacer el hipotesis de cuales canales de distribucion
serian los mas eficientes en la elaboraciéon de
estrategias de desarrollo

Regulacion

El andlisis de madurez del mercado permite una comprension de un mercado objetivo
en relacion con otros, mientras que el analisis de las fuerzas de distribucion fomenta
el conocimiento para definir estrategias que sirvan efectivamente al mercado objetivo

PwC 31
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| . .
Atributos funcionales de los agentes

Antes — Futuro

Venta de productos estandarizados @ Venta de productos personalizados
. . Crecimiento del peso de la regulacion:
Bajo peso de la reglamentacion ,
articulos 3.6 - 32
Libreta de direcciones + notas @ ST S T Ao (i)
software

Data analytics

Spreadsheet

Asesoria a través de redes sociales

Asesoria privada

Apoyo independiente Asociacion de distribuidores

N

PwC



¢Preguntas?
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Gracias por su atencion

Adriana Rubio
adriana.rubio@mx.pwc.com
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