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1. Protección Gap en América Latina

• Brecha de protección en América Latina

• Satisfacción de los consumidores con su cobertura de seguros actual

• Escasez de protección en las coberturas de salud

• Nuevas expectativas del consumidor 

• ¿Qué quiere realmente el consumidor ? 
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Brecha de protección de Vida es globalmente de US 86 trillones. 
En América Latina, existe una gran oportunidad de mejorar la protección de la clase media.

• Canales de distribución existentes favorecen las pólizas con 
sumas altas

• El desafío para la industria de seguros es incrementar su 
relevancia y ajustar su oferta a las nuevas necesidades del 
consumidor

• Complejo proceso de suscripción y altos precios ofrecen 
oportunidades de mejoras  

Gap esta 
creciendo

$60k déficit 
medio (*)

7 
trillones

(*) Para el trabajador medio con familiares dependientes (2012)

Brecha de protección en 
América Latina



¿Los consumidores están satisfechos con su cobertura de seguro de 
vida actual?
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Menos	cobertura	de	la	
necesaria

* Facts About Life 2017, LIMRA

“¿Cómo podemos llegar a los 
consumidores de manera más 
efectiva ?”



ØEl 30% de las personas encuestadas no posee productos de seguros.
ØEl producto más común es el seguro de vida tradicional con un beneficio en el caso de muerte
ØEl 21% tiene Cobertura para Enfermedades Graves y el 18% para tratamientos médicos

Seguro de vida tradicional como la cobertura más popular y 
poca protección en las coberturas relacionadas con la 
salud – America Latina

¿Cuáles de los siguientes productos de seguros o beneficios tiene contratados personalmente?
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UNA PÓLIZA DE SEGURO DE VIDA PAGADERA SI YO MURIERA.

UNA PÓLIZA QUE ME PAGUE UN BENEFICIO SI YO CONTRAJERA UNA ENFERMEDAD 
GRAVE, COMO EL CÁNCER.

UNA PÓLIZA QUE BRINDE TRATAMIENTO MÉDICO EN FORMA PRIVADA SI YO NECESITARA 
CIRUGÍA O TRATAMIENTO PARA UNA ENFERMEDAD.

UNA PÓLIZA DE AHORRO O INVERSIÓN QUE ME BRINDE INGRESOS DURANTE MI 
JUBILACIÓN.

UNA PÓLIZA QUE ME PAGUE UNA SUMA DE DINERO SI YO NO PUDIERA TRABAJAR 
DURANTE MUCHO TIEMPO DEBIDO A TEMAS/PROBLEMAS DE SALUD.

UNA PÓLIZA QUE PAGUE EL IMPORTE DE MI HIPOTECA O PRÉSTAMO DURANTE UN 
PERÍODO DE TIEMPO BREVE SI YO NO PUDIERA TRABAJAR DEBIDO A …

UN ACUERDO EN VIRTUD DEL CUAL MI EMPLEADOR PAGARÁ UN IMPORTE SI YO MURIERA 
MIENTRAS TRABAJO CON ESE EMPLEADOR.

UN ACUERDO EN VIRTUD DEL CUAL MI EMPLEADOR CONTINUARÁ PAGANDO MI SALARIO 
TOTAL O PARCIAL SI YO NO PUDIERA TRABAJAR CON MOTIVO DE ENFERMEDAD O …

UNA PÓLIZA QUE PAGUE MIS CUIDADOS DE ENFERMERÍA Y RESIDENCIALES CUANDO SEA 
ANCIANO.

NO SÉ QUÉ PÓLIZAS DE SEGURO TENGO.

NINGUNA DE LAS OPCIONES ANTERIORES



Demanda para Seguros de Salud en crecimiento
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Tendencias 
Macro en 

Salud

Fragmentación de la 
sociedad y familia
Crecimiento de la protección 
individual 

Mayor movilidad de los 
trabajadores y familias  
Necesidad de nuevas 
coberturas 

Envejecimiento de la población 
Costos de salud y de asistencia 
aumentan sustancialmente en la 
vejez

Explosión de los gastos médicos 
Impulsado por la tendencia 
creciente en el costo y la 
utilización de servicios de salud

Reformas de los sistemas 
públicos de salud
Reducción del papel del 
Estado: mas solución 
privada

Nueva clase media
Interés creciente en seguros 
privados

Demanda creciente de productos de salud. El crecimiento esperado del mercado primario 
entre 2013 y 2020 es de un 5% anual para mercado maduro y un 10% anual para el mercado 
con fuerte desarrollo. 
(Fuente: Swiss Re Economic Research and Consulting)
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La tecnología está enmarcando expectativas y cambiando las preferencias del consumidor



Principal razón por la cual los consumidores no compran seguros de vida

9

• Transparencia de precios

• Mas prevención, información y 
servicios 

• Claridad sobre las garantías 

• Métodos de pago rápido

Oportunidad de mejorías



¿Qué quiere  realmente el consumidor ? Ejemplo: protección contra demencia
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El temor a contraer demencia se encuentra entre las principales preocupaciones 
de una población que está envejeciendo • Entender el riesgo y cómo mejorar el estilo de vida 

para reducir el riesgo de demencia

• Desea extender su estadía independiente en casa por 
más tiempo

• Tomar decisiones sobre cuidado y financiamiento sin 
tener que vender la casa para tener liquidez

• Ayuda continua y consejos independientes

• Recibir apoyo de los cuidadores sin ser una carga para 
la familia



2. Nueva tecnología e impacto sobre la cadena de 
valor del seguro

• Captura de datos mejorada

• Capacidades analíticas mejoradas

• Digitalización de la cadena de valor
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Se pronostica que la cantidad de dispositivos conectados en uso en el mundo crecerá cinco veces en los 
próximos 10 años. Para el año 2025, se espera que la cantidad de dispositivos conectados en uso ascienda a 
unos 25 mil millones.

Wearable devices by area of market focus, % of total

Captura de datos mejorada – Wearables and Internet of Things



• Impaired lives e.g. Diabetes, AIDS

• Wellness & wearables 

• Data interpretation

• Facial recognition
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Tech-enabled solutions



• La computación cognitiva es la simulación del proceso de pensamiento humano en 
un modelo de computadora

• Los sistemas cognitivos continúan aprendiendo de los conjuntos de datos y aplican 
ese conocimiento en futuras situaciones

• Puede dar respuesta a preguntas complicadas de manera más rápida y eficiente que 
los humanos

• Ejemplo: Watson, de IBM

Los sistemas cognitivos pueden crear nuevas áreas de innovación en el seguro de vida
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– puede procesar data equivalente a un 
millón de libros, analizar información y 
proveer respuestas en menos de 3 segundos

– su aplicación comercial está creciendo 
(cuidado de la salud, industria 
farmacéutica, servicios financieros, viajes, 
ventas minoristas)

Machine Learning



El análisis predictivo es la práctica de extraer información de conjuntos de datos existentes para 
determinar patrones y predecir resultados y tendencias futuros. El análisis predictivo no te dice qué 
sucederá en el futuro.

Capacidades analíticas mejoradas – análisis predictivo
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Data Machine Learning

(Algoritmos estadísticos
que cruzan números

y aprenden de los datos) 

Predictions 

Source: Predictive Analytics by Eric Siegel 2013  
CONFIDENTIAL - Do not distribute
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Aumento de 
valor para una 
compañía

Aumento de 
complexidad

Análisis descriptivo

Reporte estándar, KPI, Dashboard, 
estudio de experiencia, scoring 

Visión estructurada, non-dinámica, 
histórica

Comprensión retrospectiva

Análisis predictivo

Predecir tendencias y resultados 
futuros, análisis multivariada, 
previsión, modelización de 

comportamiento

Comprensión prospectiva

Análisis prescriptivo

Área de análisis de negocios dedicada a 
encontrar el mejor curso de acción para 

una situación dada

Computación cognitiva, ayuda a la 
decisión

Oportunidades para conocer mejor a los consumidores, desarrollar nuevas 
soluciones, automatizar la suscripción y optimizar el control de siniestros 

Calidad de los datos
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Impactos de la tecnología sobre la cadena de valor
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Impactos de la tecnología sobre el ecosistema de negocio



3. Nuevas oportunidades:  alcance a nuevos clientes
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1. Estrategias de educación al cliente

2. Programas de involucramiento con el consumidor

3. Cambio de las fronteras de asegurabilidad 

4. Modelos predictivos

5. Nuevos servicios
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Testimonials

1 Estrategias de educación al cliente

Gamification
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Fuente: John Hancock Term with Vitality, http://ipg-us.com/wp-content/uploads/JH-Vitality-Term-Guide-Producer.pdf 

2 Programas de involucramiento con el consumidor



• Los avances tecnológicos y de datos permitirán una realineación: yendo de una 
experiencia tradicional a una de suscripción en tiempo real basada en la exposición 
al riesgo

• Ejemplo: 

– ofrece cobertura de vida e invalidez para los seropositivos y diabéticos

– envía recordatorios para pruebas y monitorea los resultados, obteniendo datos de los 
proveedores médicos

– los asegurados tienen que realizar pruebas de sangre frecuentemente y tomarse 
medicamentos como les sean prescritos, y los beneficios o coberturas pueden ser 
disminuidos o cancelados
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3 Las mejoras en el entendimiento y en el monitoreo de los riesgos 
empujarán la frontera de la asegurabilidad



Diabetes: Asegurar la "enfermedad dulce" del siglo XXI
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2015 2040

North America & Caribbean

44.3 Million people 60.5 Million people

Mexico
11.5 Million people 20.6 Million people

2015 2040

Worldwide
414.7 Million people 641.7 Million people



Avances tecnológicos en la diabetes mellitus

• Dispositivos de infusión de insulina subcutánea continua (bombas de insulina

• Monitoreo continuo de la glucosa mediante el análisis de fluidos

• Insulina inhalada (reemplazo de inyecciones múltiples)

• iBGStar (Sanofi):  Sistema de medición de glucosa para integrar las pruebas de 
glucosa sanguínea a un Smartphone

• Sensores no invasivos de la glucosa sanguínea

• Telcare: Sistema de retroalimentación personalizada de acuerdo a las 
mediciones de la glucosa sanguínea



Ø Actitud y comportamiento 

Ø Estilo de vida e intereses 

Ø Demografía 

Ø Eventos de la vida

Ø Nivel de su finanzas 

Ø Perfil en las redes sociales
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• El perfil de un asegurado actual es muy influenciado por el método de comercialización tradicional que se centra en la 
demografía y las finanzas

• En los modelos predictivos para clientes potenciales nueve de las diez características más predictivas pertenecen a la actitud, 
el comportamiento y el estilo de vida. El modelo de marketing predictivo, que incluye esos tipos de datos, puede desempeñar 
un papel importante en nuevas oportunidades.

Cerca de 80% de los compradores potenciales pueden ser 
predictivos con estos criterios

4 Datos utilizados en modelos predictivos
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5 Los posibles nuevos servicios y productos, fruto de la tecnología, que están 
disponibles en las aseguradoras



4. Nuevas oportunidades:

Simplificar la experiencia de venta con proceso de suscripción más rápido 
y eficiente
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1. Suscripción  automatizada para un proceso de venta mas rápido

2. Suscripción predictiva mas eficiente
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What is 
Magnum?

• El proceso lleva demasiado tiempo

• Requiere llenar formularios de solicitud, cuestionarios médicos, papel 
pesado

• Exámenes médicos son un requisito previo

• Tiempo de comunicación entre la aseguradora, el agente y el cliente

• Durante el proceso de solicitud, el estado de la solicitud suele ser 
desconocido

• Inseguro de cuándo, o si, el cliente será aceptado y a qué tasas

• Muchos clientes abandonan el proceso de solicitud sin seguro debido a 
este largo viaje

Suscripción tradicional 1

Estos procesos de suscripción largos y complejos han sido vistos desde hace mucho tiempo 
como un impedimento para alcanzar nuevos clientes.



La automatización de la suscripción es una tendencia creciente que será empujada a 
nuevas fronteras por tecnologías cognitivas y datos digitales

Percent of insurers who can auto-underwrite life and health products
Survey question: What share of your business can you auto-underwrite?

Suscripción automatizada2
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What is 
Magnum?

Suscripción automatizada 2

Beneficios de la Suscripcion automatizada Distribución y Marketing

• Alta aceptación en el punto de venta que 
conduce a mayores tasas de colocación

• Soporte de canales múltiples

Productos y suscripción 

• Reducción de costos: evidencia médica y no 
suscripción manual

• Decisión inmediata
• Estándares y decisiones consistentes
• No faltan errores
• Reducción de la no divulgación a través de la 

supervisión del vendedor

Operación y gestión de la cartera

• Bajos costos de mantenimiento debido a la 
flexibilidad del sistema

• Las estadísticas de datos ayudan a 
impulsar la rentabilidad y a administrar la 
cartera

• Procesamiento de alto volumen



Suscripción automatizada 
Ejemplo: primer asegurador totalmente móvil de la industria
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What is 
Magnum?

2

100'000 agentes de ventas armados con
tabletas que procesan hasta 60'000
aplicaciones móviles en un día

ü Una gran aseguradora china con 100,000 agentes, todos usando
una solución basada en tabletas Magnum Mobile procesando
millones de vidas por año, incluyendo picos de 60,000
aplicaciones en un día.

ü Con la introducción de Magnum Mobile, la tasa de
procesamiento directo de la compañía ha aumentado en un
16%.

ü Toda la solución está disponible en chino simplificado,
incluido el informe Magnum, que les proporciona información
casi en tiempo real sobre sus negocios suscritos por Magnum.
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What is 
Magnum?

• Los nuevos tipos de datos y herramientas analíticas ayudarán a expandir 
el uso de la suscripción predictiva. Puede ayudar a identificar a las 
personas de menor riesgo, lo que lleva a un proceso de suscripción 
simplificado que es más conveniente y amigable para los solicitantes 
sanos.

• Simplificación eliminando las preguntas que ya no son necesarias.

• El desafío para las aseguradoras es optimizar sus capacidades y 
prácticas de administración de datos

Suscripción predictiva3

New types of data and analytical tools will help expand the use of predictive underwriting

Challenges faced by 
companies using data 
analytics
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5

• Todo el proceso toma menos de una hora

• Sin papel o formulario de solicitud incompleto

• Pruebas médicas solo por alta suma asegurada

• Perfecta comunicación en tiempo real entre el agente y los 
clientes

• Estado actual siempre conocido

• Cliente informado en la decisión del punto de venta y 
tarifas

• Probabilidad muy reducida de clientes que abandonan el 
proceso sin seguro

La experiencia de venta ideal



5. Otras oportunidades
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1. Creación continua y fructífera de relaciones con los asegurados 

2. Desarrollo de estrategias de retención exitosas.

3. Ofrecer productos que se adapten a las necesidades cambiantes de los clientes

4. Risk Scoring automatizado para siniestros de Gastos Médicos
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Legal notice
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©2017 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.


