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PREFACIO
En 2015 el Programa Impact Insurance de la 
OIT fue testigo de una transición. Después de 
varios años de apoyar la innovación y expandir 
la frontera de los seguros inclusivos, cambia-
mos las prioridades y comenzamos a promover 
activamente las experiencias de los líderes del 
microseguro y las lecciones que han aprendido 
en el tiempo, con el fin de que otros puedan  
seguir sin necesidad de reinventar y tropezar 
con los mismos obstáculos. 

Esta nueva estrategia fue anunciada a fines 
de 2014 cuando la OIT renombró su trabajo 
en seguros;  la mayor parte de 2015 llevamos  
dicha estrategia a la práctica, como se ilustra 
en las páginas 2 y 3. Este informe anual resume 
nuestros esfuerzos por lanzar las tres iniciativas 
principales, que son: 

1.	Desarrollo de capacidades: después de 
seis años de aprender de los innovadores en 
microseguros, hemos reunido sus lecciones 
y experiencias para crear un programa de 
capacitación integral. Como se discute en la 
página 28, colaboramos con varios institutos 
de seguros para ayudarles a desarrollar ca-
pacidades para ofrecer este contenido, y así 
apoyar a compañías de seguros a servir al 
mercado de bajos ingresos de manera más 
efectiva. 

2.	Desarrollo de mercado: el contenido de 
construcción de capacidades es un insumo 
clave en el proceso de desarrollo del merca-
do. Trabajamos en diversos países, con una 
diversidad de actores clave, para catalizar el 
desarrollo del mercado de seguros inclusivos 
(ver página 10).  

3. La investigación y la innovación son priori-
dad para nosotros, aunque nuestro enfoque 
ha cambiado desde los días del Fondo para 
la Innovación en Microseguros como se des-
cribe en la página 18. 

El proceso de implementación de esta estrate-
gia ha favorecido varios cambios en el Progra-
ma, que incluyen: 

De micro a impacto: si bien mantenemos el 
compromiso de promover los mercados de  
seguros inclusivos, también reconocemos que la 
industria aseguradora puede contribuir de gran 
manera a la agenda de desarrollo, particular-
mente al apoyar los objetivos de desarrollo, sos-
tenible asociados al cambio climático, seguridad 
alimentaria y la cobertura de salud universal. 

Nueva propuesta de valor: en nuestros inicios, 
nos enfocamos en el conocimiento. Ahora, aun-
que el aprendizaje continúa siendo una priori-
dad, enfocamos nuestro esfuerzo en compartir 
este aprendizaje a través de formaciones y otras 
estrategias para difundir el conocimiento.  

Compromiso con una diversidad de actores 
clave: para poner en marcha esta agenda es 
necesario colaborar con una gran variedad de 
actores, y por lo tanto, comenzamos el proceso 
de comprometernos con reguladores, asocia-
ciones de aseguradores, institutos de formación, 
académicos y una variedad de grupos  de la so-
ciedad civil.

Indicadores de desempeño claros: como se 
menciona en la página 5, para implementar un 
programa tan ambicioso como éste, es nece-
sario tener  un sistema de  medición de desem-
peño y metas que aseguren lo que alcanzamos. 

Después de nuestro primer año como el pro-
grama Impact Insurance, hemos tenido un gran 
avance. Se lanzaron diferentes proyectos con 
nuevos socios que incluyen la Agence Françai-
se de Développement (AFD), el Financial Sector 
Deepening Africa (FSDA) y Africa Re. Esperamos 
que el 2016 sea un año muy productivo, ya que 
trabajaremos con una docena de nuevos socios 
mientras profundizamos nuestro compromiso 
con los institutos de formación en seguros y, si 
logramos el financiamiento suficiente, extender 
nuestro esfuerzo de desarrollo de mercado a 
nuevos países. 

CRAIG CHURCHILL
Jefe del Programa

Programa de Seguros de Impacto de la OIT 
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Tres iniciativas interconectadas 

NUESTRA ESTRATEGIA  
PARA CREAR  IMPACTO

INVESTIGACIÓN E INNOVACIÓN
Aprender e innovar con los  actores principales para  
expandir las fronteras del seguro con impacto 

CONOCIMIENTO Y DESARROLLO 
DE CAPACIDADES
Transformar el conocimiento en soluciones prácticas,
fungir como un centro mundial de conocimiento y desarrollar 
capacidades de los agentes clave 

DESARROLLO DE MERCADO
Acelerar el desarrollo del mercado de seguros inclusivos e 
impulsar los seguros con impacto para cumplir objetivos  
de políticas públicas

Laboratorios de innovación   
con aseguradores

Programa de capacitación basado 
en la práctica y herramientas

Coordinación de actores clave

Evaluaciones específicas

Infraestructura para el desarrollo  
de capacidades sostenible:  
programa mundial ejecutivo,  

aprendizaje en línea, asociaciones 
con institutos de capacitación  

locales y regionales. 

Crear demanda por medio del 
desarrollo de la confianza y  
la educación al consumidor

Crear un entorno propicio a través 
de regulación, alianzas público-priva-
das y la colaboración de la industria

Estudios de impacto  
con  académicos 

El centro de recursos más grande sobre seguros con impacto

Colaboración con think-tanks

   Aprendizaje entre organizaciones 
y comunidades de práctica

Reforzar la oferta 
por medio de  subvenciones, 

capacitación 
y asistencia técnica
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Principios básicos Indicadores Metas

LÍDER EN   
SOLUCIONES  
CENTRADAS  

EN EL  
CLIENTE

Basado en 
evidencia  

y conocimiento 
fundado en la 

experiencia

Catalizador  de 
colaboraciones                     

Escala 

Valor al cliente

Prácticas mejoradas

Soluciones conjuntas

Mercados desarrollados

… REDUCIR LA VULNERABILIDAD 	
	 DE LOS HOGARES

... PROMOVER EMPRESAS  
	M ÁS FUERTES

… LOGRAR OBJETIVOS DE POLÍTI	
	C AS PÚBLICAS (p.ej. COBERTURA 	
	 UNIVERSAL DE SALUD, SEGURI-	
	D AD ALIMENTICIA, RESILIENCIA  
	 AL CAMBIO CLIMÁTICO)

ALCANZAR EL POTENCIAL  
DE LOS SEGUROS PARA…

...POR MEDIO DEL DESARROLLO 	
	D E SOLUCIONES DE GESTIÓN 	
	D E RIESGO A ESCALA EN 
	 COLABORACION CON:

ASEGURADORES

CANALES DE DISTRIBUCIÓN

GOBIERNOS

SUPERVISORES

ASOCIACIONES DE  
ASEGURADORES

GRUPOS DE LA SOCIEDAD CIVIL

ACADÉMICOS

NUESTRA ESTRATEGIA  
PARA CREAR  IMPACTO
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DESTACADO DEL 2015
Nuevas colaboraciones de financia-
miento para estimular  la innovación  
y desarrollo de mercados en África.

Trabajo en conjunto con escuelas  
de seguros en mercados emergentes para  
desarrollar capacidades en 12 sesiones  
de formación en 2015.

Publicaciones de calidad y eventos  
de conocimiento para inspirar a gobiernos  
y aseguradores a consolidar mejores  
prácticas para la industria.

Adaptaciones a nuestra herramienta  
PACE para mejorar el valor al cliente  
en productos agrícolas. 

Impulso al desarrollo del seguro  
inclusivo en 14 países de América  
Latina, Asia y África. 

Nuevo enfoque en catalizar las alianzas  
público-privadas para ofrecer seguros  
agrícolas y de salud.

Comunidades de práctica para seguros  
agrícolas y entre los actores principales  
del desarrollo de mercado.
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Medir nuestro progreso

2008 Aprendizaje entre colegas
Capacitación
Participante en eventos 
Seminario web

2009
2010
2011
2012
2013
2014
2015

0 200 400 600 800 1000 1200 1400 1600 1800

Latinoamérica
y el Caribe
África
Asia
Europa
Norte América
Otros o desconocidos 

2008

2009

2010

2011

2012

2013

2014

2015

5000 1000 1500 2000

Escala 

Valor al cliente

Prácticas mejoradas

Soluciones conjuntas

Mercados desarrollados

Una muestra de nuestro progreso hasta el momento, por medio de indicadores, a los cuales damos  
seguimiento para medir nuestro impacto. En 2016 comenzaremos a dar seguimiento a dos indicadores 
más: Asegurar el valor al cliente y Mejorar la práctica en la industria.
Anualmente reportaremos nuestros avances.

Desde 2008 el programa ha 
apoyado productos, que has-
ta ahora, han alcanzado a 3.5 
millones de beneficiarios alre-
dedor del mundo.
Lea más acerca de nuestro 
trabajo sobre innovación en la 
página 18.

421’353
Beneficiarios alcanzados por región

1’376’799

1’701’012
Àfrica 
Asia
Latinoamérica
y el Caribe

IMAGEN 1. BENEFICIARIOS ALCANZADOS POR REGIÓN

IMAGEN 2. NÚMERO DE PERSONAS ALCANZADAS 
POR INTERACCIÓN DIRECTA

IMAGEN 3. NÚMERO DE PERSONAS ALCANZADAS 
POR MEDIO DE INTERACCIÓN DIRECTA POR REGIÓN

Nuestra nueva herramienta de 
medición muestra cómo se 
han desarrollado los seguros 
en Zambia y Senegal en térmi-
nos de calidad y escala, donde 
tuvimos contribuciones sus-
tanciosas en el proceso. Ver el 
desarrollo de cada país en la 
página 17.

Se alcanzó a 

3.5 millones 
de clientes 

Escala 

Valor al cliente

Prácticas mejoradas

Soluciones conjuntas

Mercados desarrollados

Compartir 
soluciones 

avanzadas a más de 

250,000  
actores clave

Escala 

Valor al cliente

Prácticas mejoradas

Soluciones conjuntas

Mercados desarrollados

Desarrollo de
mercado en

países
determinados

En el mismo periodo, hemos 
compartido soluciones avan-
zadas con más de 250,000 
actores clave, ayudándoles a 
aprender de las experiencias 
de otras regiones Lea más 
acerca de nuestra estrategia de 
diseminación en la página 26.

Diseminamos soluciones a tra-
vés de nuestro sitio web, redes 
sociales, correo electrónico así 
como en interacción directa,  
incluyendo formaciones, semi-
narios web, aprendizaje entre 
organizaciones y eventos. So-
lamente por interacción directa  
hemos alcanzado a más de 5,000  
profesionales desde 2008. 



Continuamos aprendiendo sobre cómo lograr 
impacto  con los seguros a escala. Hacemos 
cinco reflexiones sobre este trabajo en 2015. 

1. Preguntas acerca del tiempo son 
clave para el éxito 

El sector microseguros ha crecido de manera 
exponencial, sin embargo por cada programa 
que ha tenido éxito, muchos otros han enfren-
tado problemas por lograr escala, ser viables 
o proveer valor al cliente, y algunos han fallado 
en todos estos aspectos. Sin embargo, algunas  
innovaciones han resultado del esfuerzo por 
convertir los errores en éxitos. Un informe acerca 
de las fallas en los  microseguros muestra que 
la diferencia entre el éxito y el fracaso muchas  
veces tiene que ver con cuestiones de tiempo.

Como se ha observado frecuentemente, es fun-
damental que los productos se programen de 
manera en que se tome en cuenta el desarrollo 
del mercado de seguro en el país. Si produc-
tos excesivamente complejos son lanzados  
demasiado pronto, éstos son difíciles de vender 
y pueden perjudicar la confianza del cliente en 
los seguros.

Los plazos de tiempo internos son muy impor-
tantes. La visión de una organización acerca del 
nivel de inversión y  la rentabilidad es crítica, y 
la dirección debe ser cautelosa de no salir del 
negocio muy pronto en caso de fracasos. Siete 
de cada doce programas cubiertos en el estudio 
mantuvieron sus operaciones microseguros; a 
pesar de los retos iniciales, aprendieron de la 
experiencia y son activos en la industria. Los cinco 
restantes fallaron por completo.

El compromiso a largo plazo por parte de la  
dirección de la organización es clave para el  
éxito. Los directivos deben promover una  
cultura en donde se pueda cometer errores, se 
analicen y corrijan con el tiempo. Establecer pla-
zos adecuados reduce la presión para obtener  
resultados inmediatos; fijar y supervisar metas 
intermedias ayuda a asegurar estos plazos y 
respetarlos.  

Lea más en: “Aprender de los errores de los otros”.
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2. Posicionar cuidadosamente los 
productos de seguros de salud para 
complementar, no para competir

Pioneer no deseaba competir con el Programa 
Nacional de Salud de las Filipinas – PhilHealth 
– pero se dieron cuenta que dicho programa 
no cubría las pérdidas adicionales que la gente  
enfrentaba cuando debía ausentarse de su tra-
bajo por enfermedad. Por lo tanto, lanzaron el 
seguro de gastos de hospitalización, que otor-
gaba una cantidad específica  por día ingresado 
en el hospital. El producto nunca tuvo la inten-
ción de cubrir los gastos de los tratamientos, 
pero Pioneer descubrió que como el producto 
se describía como de salud o cobertura por hos-
pitalización, los clientes esperaban un seguro de 
salud similar al de  PhilHealth.

Pioneer decidió renombrar su producto como 
seguro de sustitución de ingresos. Simultánea-
mente, impulsó sus esfuerzos de venta al incre-
mentar el número de puntos de venta y mejo-
rar la capacitación de los empleados, así como  

permitir que los clientes de IMF solicitaran un 
préstamo para pagar la prima.
 
Como resultado de estos cambios, las contra-
taciones aumentaron de  5,502 personas en el 
primer año antes de  las reformas a 140,627 en 
el segundo año después de todos los cambios.

Las oportunidades para las aseguradoras de  
sacar provecho de la sinergia entre el sector  
público y privado contribuyeron a que  la cober-
tura de salud universal fuera más allá de ofrecer 
paquetes complementarios de beneficios. Como 
sucedió en Kenia (ver Figura 9) los gobiernos  
deben considerar aprovechar la experiencia de 
los aseguradores en distribución y tecnología 
para ampliar el seguro de salud al sector informal. 

Lea más: “Impulsar los microseguros de salud para 
promover la cobertura de salud universal”.

INFORME ANUAL 2015 PARTE 1. LECCIONES APRENDIDAS EN 2015
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3. La comprensión de los agricultores 
del seguro es esencial que puedan 
beneficiar de ellos  

Los hogares entrevistados para los diarios  
financieros en Kenia perciben las pérdidas en 
términos de flujo de efectivo. Generalmente, 
comprenden el riesgo (que consiste en dinero 
utilizado para gastos). Sin embargo, subestiman 
el impacto de los riesgos que no involucran la 
salida directa de fondos, sino en la pérdida de 
ganancias o activos. Por ejemplo, 63% de los 
encuestados que experimentaron pérdidas en 
las cosechas reportaron que el evento no tuvo 
repercusiones en el hogar, dado que no registra-
ron el valor de la cosecha no lograda,  los gastos 
perdidos en insumos o los pagos de mano de 
obra que no produjo nada. Solo para algunos 
riesgos como la muerte del proveedor y  la dis-
capacidad temporal o permanente, los encues-
tados reportaron alguna pérdida como resultado 
de la experiencia.  
 

En otro estudio en Burkina Faso, el Microinsu-
rance Centre estudió los costos relacionados 
y el financiamiento a productores de maíz, y el 
papel que el seguro de desgravamen de Allianz 
desempeñó para apoyar a agricultores a hacer 
frente a la sequía.  El producto está diseñado 
para aliviar parte de la carga (no toda) de la 
amortización del préstamo y la proporción del 
préstamo cancelado depende de la gravedad 
de la emergencia. En 2012, 19% del préstamo 
fue condonado,  pero el estudio demostró que 
73% de los campesinos esperaban que la totali-
dad de su préstamo pendiente se cancelaría en 
caso de sequía.  Como resultado de este mal-
entendido, los campesinos asegurados limitaron 
su comportamiento en cuanto a la mitigación del 
riesgo (incluyendo diversificación de ingresos)  y 
fueron obligados a utilizar diversas estrategias 
de gestión de riesgo en los casos de sequías.  
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Estas conclusiones muestran la importancia de 
al diseñar productos, se tenga en cuenta la for-
ma en que los agricultores entienden y mitigan 
riesgos, al igual que el valor de una buena co-
municación con el cliente y estrategias de edu-
cación. 

Lea más: “Cómo los kenianos perciben y experi-
mentan el riesgo en la búsqueda de la prosperi-
dad” y el Informe MILK No. 35

4. Crear un ambiente que permita el 
valor al cliente

Los gobiernos, reguladores y donantes desem-
peñan un papel muy importante en la creación  
de un ambiente propicio que promueva el valor 
al cliente. Evidencia de esfuerzos existentes al-
rededor del mundo proveen 10 consejos para 
lograrlo:

Figura 4: Intervenciones para crear 
y propiciar un entorno que promueva 
el valor al cliente

Conozca más: Informe 3  Serie del valor al cliente 
publicado en colaboración con el Microinsurance 
Centre.  

5. Los aseguradores pueden ayudar 
a los gobiernos a lograr objetivos de 
políticas públicas 

La municipalidad de Comas en Perú deseaba 
darle a los residentes un incentivo para pagar 
todos sus impuestos municipales a tiempo. La 
mayoría de los residentes eran microempresa-
rios informales. La municipalidad, en conjunto 
con la aseguradora peruana Protecta, accedió a 
distribuir un seguro de vida. Los residentes tam-
bién recibieron una tarjeta de descuentos y se 
realizó una campaña informativa acerca del pro-
ducto. La municipalidad otorgó de manera gra-
tuita el producto y los beneficios añadidos a to-
dos los que pagaron los impuestos completos a 
tiempo. La municipalidad  pagó las primas a las 
aseguradoras y brindaron apoyo a los residentes 
en caso del fallecimiento de algún familiar. Es así 
que, cubrían todos los costos del seguro.

El seguro fue un estímulo exitoso para alentar a 
los que ya pagaban todos sus impuestos a tiem-
po. La municipalidad observó una reducción del 
20% en pagos tardíos. Sin embargo, no tuvo 
ningún efecto en las personas que no pagaban 
sus impuestos. 

Lea más “Lograr que las asociaciones público- 
privadas funcionen para los seguros”.  

9

Promoción del seguro a través  
de subsidios y asociaciones  

público-privadas

• Establecer asociaciones público-privadas 
efectivas 

• Invertir en subsidios inteligentes
• Impulsar los seguros para ampliar  

la protección social en salud
• Impulsar los seguros para  mejorar la salud 

alimentaria
• Impulsar el seguro contra pérdidas por 

desastres naturales

Inversiones en infraestructura  
y educación del cliente

• Invertir en infraestructura
• Asegurarse de que los consumidores  

comprendan  el seguro

Reglamento y supervisión

• Adaptar la regulación de seguros
• Promover gradualmente la protección al 

consumidor
• Dar espacio a la innovación

http://www.impactinsurance.org/publications/mp39
http://www.impactinsurance.org/publications/mp39
http://www.impactinsurance.org/publications/mp39
http://www.microinsurancecentre.org/resources/documents/milk-brief-35-doing-the-math-loan-protection-for-maize-farmers-in-burkina-faso.html
http://www.impactinsurance.org/es/publications/cvb3
http://www.impactinsurance.org/es/publications/bn33
http://www.impactinsurance.org/es/publications/bn33


La penetración del seguro es baja. El mercado 
de seguros inclusivos se desarrolla rápidamente  
en países como India, Sudáfrica y Filipinas, 
donde millones de hogares de bajos recursos 
cuentan con alguna protección. No obstante, 
la penetración en otros países en desarrollo es 
insuficiente. La falla en el mercado se debe a 
distintos factores: el poco entendimiento de las 

aseguradoras para identificar las oportunidades 
para servir el mercado de bajos ingresos, la fal-
ta de conocimiento, mercados desconocidos 
con poca comprensión del seguro, modelos de  
distribución inapropiados, poca infraestructura 
(información, sistema de pagos), y la ausencia 
de un entorno propicio y regulación adecuadas.
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ACELERAR EL DESARROLLO  
DEL MERCADO DE SEGUROS  
INCLUSIVOS
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Cuadro 1:  El desarrollo de mercado funciona
Ghana y Zambia, dos países en los que se ha implementado desde hace varios años un proce-
so de desarrollo de mercado estructurado con la ayuda de la agencia alemana GIZ y FinMark Trust 
/ Financial Sector Deepening Zambia (FSDZ) respectivamente – y con el apoyo del Programa 
muestran una tasa de cobertura de más del 20% en comparación con el promedio del continente 
de 5.4% (Panorama de los microseguros en África 2015).



Nuestro enfoque y herramientas
Nuestra iniciativa de desarrollo de mercado 
acelera el crecimiento de los seguros inclu-
sivos. Esto se logra por medio de alianzas con 
gobiernos, aseguradoras y otros actores, como 
instituciones financieras y operadores de telefo-
nía de celular. Para lograr un mayor impacto el 
desarrollo de mercado, también promovemos 
las asociaciones público-privadas y ayudamos a 
incorporar los seguros en los países con el fin de 
reducir la vulnerabilidad de la población y activar 
la productividad económica (ver parte 3: Impul-
sar la innovación, pág. 18). Asimismo, trabajar 
de cerca con el sector privado, los reguladores y 
otras agencias de gobierno es la mejor manera 
de desarrollar un mercado que sea sostenible a 
largo plazo, y no solamente hasta que los fon-
dos de los donantes o gobierno se terminan.

Elegimos un enfoque de facilitación del merca-
do. El primer paso es desarrollar una hoja de ruta 
que fije las intervenciones para superar los dife-
rentes obstáculos identificados a través de un 
análisis y revisión de la regulación y del mercado. 
Esta participación tiene como objetivo mejorar el 
entendimiento, estimular la demanda, fortalecer 
la oferta y la regulación de productos de seguros 
inclusivos en el país. El Programa se especializa 
en implementar los siguientes elementos de de-
sarrollo del programa:
 

•	Construir la capacidad de las asegurado-
ras, distribuidores y gobiernos para servir al 
mercado de bajos ingresos con productos via-
bles y de valor. Nuestro enfoque promueve la 
sustentabilidad por medio del uso de institutos 
locales de capacitación, educación en línea y 
un programa de formación ejecutiva impartido 
en conjunto con la principal escuela de segu-
ros del mundo (ver parte 4: Creando Capaci-
dad en la pág. 26.)

•	Estimular la innovación y mejoras en el valor 
al cliente por medio de fondos de aceleración 
que se vinculan con asistencia técnica para las 
organizaciones más comprometidas.

•	Construir una cultura del seguro con un 
compromiso a largo plazo con las asociaciones 
de seguros locales, reguladores y organizacio-
nes de la sociedad civil para actividades de 
educación y protección al consumidor .

•	Estimular la acción colaborativa para desa-
rrollar soluciones para la industria como base 
de datos de siniestros e información.

•	Comprometerse con los supervisores de 
seguros y reguladores para apoyar el desa-
rrollo del mercado, por medio de asociaciones 
público-privadas, para permitir que la industria 
de los seguros alcance objetivos en política 
pública.

•	Promover comunidades para compartir  
conocimiento y coordinación a nivel regional y 
mundial (ver Cuadro 2.)

12

Cuadro 2: Comunidad de práctica (CoP) de actores en el 
desarrollo del mercado
En 2015 se llevaron a cabo dos reuniones presenciales para permitir que los actores principales 
en el desarrollo de mercado compartieran sus experiencias y nuevas ideas. La CoP de desarrollo 
de mercado de seguros inclusivos, que inició en 2013, incluye a diez países miembros, con 
participación de GIZ Nigeria, Financial Sector Deepening Trust Tanzania (FSDT), Financial Sector 
Deepening Zambia (FSDZ), Financial Sector Deepening Kenya (FSDk), Access to Finance Rwan-
da (AFR), Making Finance Work for Africa (MFW4A) y todos los coordinadores de desarrollo de 
mercado del Programa. Aunque la CoP se enfoca principalmente en África, la afiliación se ha 
ampliado hasta incluir a organizaciones de América Latina y Asia.

“La reunión de la CoP fue extremadamente útil. Existe un vínculo 
y uso directo entre lo que aprendimos ayer y algunos aspectos 
prácticos de nuestros mercados. La CoP es unos de los meca-
nismos para infundir y propagar el conocimiento para un cambio 
significativo y exitoso.” Sosthenes Kewe, Director General, FSDT

Sosthenes Kewe
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En 2015 consolidamos una serie de he-
rramientas que se basan en intervencio-
nes de desarrollo de mercado implemen-
tadas por varios miembros de la CoP. 
Consta de 25 herramientas divididas en seis  

IMAGEN 5. Herramientas de desarrollo 
de mercado

categorías principales. Cada una de éstas tiene 
una guía de aplicación, plantillas listas para ser 
usadas e indicaciones precisas acerca de qué 
recursos son necesarios y qué resultados se 
pueden esperar.

13

Estimular  
la demanda

• Guías para la  
educación del 
consumidor

• Encuestas  
de demanda

• Capacitación  
en investigación 
de mercados y 
herramientas

Fortalecer  
la oferta

• Evaluación de necesidades para 
proveedores y distribuidores

• Desarrollo de capacidades  
(módulos de capacitación, enfoque 
de prestación, formación de forma-
dores, evaluación del instituto de 
formación, MdE)

• Fondos de aceleración de  
microseguros (vinculados con  
asistencia técnica)

• Feria de distribuidores
• Taller de caso de negocio
• Evaluación de valor al cliente a nivel 

nacional
• Base de datos para la industria

Entorno
propicio

• Guías de regulación
• Guías para la protección  

del consumidor
• Guías para impulsar los seguros 

para la política pública (cobertura de 
salud universal, seguridad alimenticia 
y atenuación de las consecuencias 
del cambio climático)

• Normas para gestionar asociacio-
nes público-privadas y desarrollar 
subsidios inteligentes

Intercambiar  
mejores prácticas

• Comunidad  
de práctica regional

• Conferencia  
de aprendizaje

• Perfiles del país
• Casos de estudio
• Protocolo de difusión 

nacional

Colaboración entre 
actores clave

• Taller de desarrollo
• Hoja de ruta / plan de 

trabajo
• Estructura de gober-

nanza y Memorando de 
Entendimiento (MdE) 
entre diversos actores

• Guías para diferentes 
actores clave

Basado en experiencias consolidadas del Programa, Cenfri, A2II, GIZ, FinMark Trust, Red de Microseguros y FSD Zambia

INFORME ANUAL 2015 PARTE 2: ACELERAR EL DESARROLLO DEL MERCADO  
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Diagnóstico  
y medición de 

progreso

• Diagnóstico del 
mercado

• Medición del  
progreso y  
seguimiento 
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Actividades en países 
determinados 
En 2015 apoyamos considerablemente las  
actividades de desarrollo de mercado en Zam-
bia y Senegal. También contribuimos a las ini-
ciativas de Nigeria, Tanzania, Marruecos,  
Kenia, Mozambique, Etiopía, Ghana, Pakistán,  
Indonesia, Bangladesh, Colombia, República 
Dominicana, Perú y Brasil. A continuación,  
resumimos lo más importante de nuestro trabajo 
en esta área.

Zambia
En Marzo de 2015 organizamos, en conjunto con 
el Grupo de Asesoramiento Técnico de Zambia, 
FSDZ y la Munich Re Foundation, la conferencia: 
“Modelos de negocio de los microseguros para 
África”. Al evento asistieron 84 participantes de 
todo el continente, quienes discutieron y fueron 
capacitados en diversos temas: salud, distribu-
ción agrícola, estrategia de negocios, diseño  
enfocado en el cliente, regulación, educación, 
mercadeo y asociaciones público-privadas. 
Como parte de la conferencia, el Programa  
llevó a cabo sesiones acerca del valor al cliente,  
seguros de salud, asociaciones público-privadas, 
fijación de precios y planeación de negocios. 

Concebida en un principio por el Programa y por 
FinMark, el Programa de Aceleración del Micro-
seguro (PAM) ha probado ser una herramienta 
eficaz para proveer fortaleza. Por ejemplo, uno de 
los cesionarios lanzó el primer producto indivi-
dual de Accidentes en Zambia, que fue distribui-
do a través de diversos canales y que utiliza una  
plataforma de celular para las transacciones.  
Actualmente, el PAM es financiado por FSDZ y 
cuenta con el apoyo técnico del Programa. En 
2015, FSDZ presentó un PAM corregido que 
combina un financiamiento menor con asistencia 
técnica específica. El Programa continúa como 
socio en la parte técnica del PAM. 

La tercera Semana Anual del Seguro, que tuvo 
lugar en septiembre, fue un éxito. El evento fue 
encabezado por la Asociación de Aseguradores 
de Zambia, con el apoyo técnico y financiero de 
FSDZ. Más de 1,400 alumnos y 149 microem-
presarios asistieron a diversas sesiones de  
educación del consumidor.

El evento contó con la participación de asegura-
doras y agentes. En 2015 hubo una interacción 
mayor entre las aseguradoras y el público cuan-
do las exhibiciones de los productos se llevaron 
a cabo en mercados de alta densidad o centros 
comerciales.

Senegal
El Programa organizó debates entre agentes de 
Senegal para formular una estrategia de merca-
do y un itinerario de trabajo hasta el 2018. Este 
esfuerzo comienza a rendir frutos. Dos com-
pañías de seguros recibieron autorización para 
nuevos productos de microseguros bajo la le-
gislación CIMA, y otras tres organizaciones se 
encuentran en la espera de lograr la autorización 
para estos productos. Además, han surgido 
acuerdos entre operadores de operadores de 
telefonía celular (MNO) y compañías de seguros 
lanzando al mercado los primeros productos de 
seguros móviles.

Con el apoyo del Programa Mundial de Seguros 
Paramétricos (por sus siglas en inglés GIIF para 
World Bank’s Global Index Insurance Facility), 
lanzamos el programa de construcción de ca-
pacidades para la industria, en conjunto con los 
institutos locales y el Centro Profesional de For-
mación en Seguros (CPFA). A las tres sesiones de 
capacitación (introducción, investigación de mer-
cados y tarificación) asistieron 53 participantes de 
compañías de seguros, cooperativas, MNO, orga-
nizaciones civiles y autoridades gubernamentales.

Igualmente, se llevaron a cabo talleres acerca de 
los seguros móviles que trataron temas como: 
modelos de negocio, infraestructura, regulación 
y viabilidad en el contexto senegalés. Dichos 
talleres permitieron que el regulador tuviera una 
mejor perspectiva sobre los seguros móviles 
y contribuyeron a aumentar la capacidad de  
supervisión nacional de dichos productos.

14
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Otros países
La industria de seguros en Perú está creciendo 
y las aseguradoras desean innovar con nuevos 
productos y canales de distribución. No obstan-
te, a pesar de este esfuerzo, la contratación de 
los seguros se mantiene relativamente baja. En  
julio, el Programa organizó dos días de sesio-
nes de capacitación en conjunto con la Munich 
Re Foundation, y el apoyo de la Asociación  
Peruana de Empresas de Seguros (APESEG), 
el Fondo Multilateral de Inversiones (FOMIN) y 
el Microinsurance Network. El evento permitió 
que los participantes tuvieran la oportunidad de  
conocer ejemplos de otras partes del mundo, así 
como, analizar las oportunidades existentes en 
Perú para extender el alcance de los seguros. El 
Programa también llevó a cabo reuniones entre  
actores clave para evaluar las principales barreras 
en el desarrollo del mercado y discutir posibles 
soluciones sugeridas por un gran número de  
actores. Como resultado de estas reuniones se 
ha desarrollado una estrategia para el desarrollo 
de los microseguros en Perú.

Con el apoyo de la iniciativa USAID/BASIS/I4, 
Global Action Network (GAN) en seguros agrí-
colas y el GIIF del Banco Mundial, se estableció 
un grupo de trabajo para seguros agrícolas en 
Bangladesh con el fin de identificar y aprove-
char la interrelación entre varios proyectos. Para 
mejorar la plataforma y hacer que las asegurado-
ras participaran de manera más activa, iniciamos 
un programa de construcción de capacidades 
en conjunto con un socio local: la Academy of 
Learning. A la primera sesión de formación acu-
dieron casi 40 personas. El enfoque principal de 
este trabajo será sobre el seguro agrícola, y las 
sesiones incluirán temas como la operación para 
la masificación de productos.

El Programa firmó un acuerdo de cooperación 
con el Centro de Estudios de Gestión Financiera 
y Seguros (CIFMS) en Nigeria e impartió dos 
cursos por medio de su programa de certifica-
ciones para formadores con GIZ y GIIF. Más de 
25 profesionales y diez capacitadores participaron 
en dos cursos de formación. Una de las leccio-
nes aprendidas es que para generar un mayor  
impacto, dichas intervenciones necesitan ser 
parte de un proceso de desarrollo de mercado 
integral que aborde limitaciones sistemáticas del 
mercado y cree conciencia entre los actores del 
mercado de la situación financiera.

Se realizó un diagnóstico del mercado en  
Marruecos para comprender los retos de  
desarrollo de seguros actuales en dicho país. 
Basándose en los resultados, en junio de 2015, 
se organizó un taller en colaboración con el Cen-
tre Mohammed VI de soutien à la microfinance 
solidaire. Más de 50 participantes acudieron al 
evento, que tuvo como resultado un plan de 
trabajo estratégico para la industria nacional. La 
11a Conferencia Internacional de Microseguros 
se llevó a cabo en Casablanca y sirvió como pla-
taforma para presentar algunas de las experien-
cias con las asociaciones entre aseguradores y 
compañías de asistencia.

INFORME ANUAL 2015 PARTE 2: ACELERAR EL DESARROLLO DEL MERCADO  
DE SEGUROS INCLUSIVOS
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Medir el progreso
En el terreno, observamos que avanzamos en 
nuestros países de concentración. Estudios 
más completos, como los reportes de desarrollo  
individual, proveen información más específica 
y en muchos casos muestran evidencia de los 
cambios que se experimentan. Pero algo falta, 
necesitamos ser capaces de rastrear el progre-
so en todos los países en los que trabajamos 
constante y consistentemente. Esto nos dará 
la información oportuna para poder diseñar y 
adaptar intervenciones más adecuadas. Asimis-
mo, nos permitirá comparar países e identificar 
las estrategias más prometedoras. Así que he-
mos diseñado una herramienta de evaluación de 
los países que examina el mercado de seguros 
inclusivos en términos de calidad y escala (vea 
Imagen 6.)

Imagen 6. Indicadores de calidad y 
escala en la herramienta de puntua-
ción del Programa

Estamos en el proceso de definir esta herramien-
ta con los comentarios de las CoP del Programa 
en desarrollo de mercado. En especial, esta-
mos fortaleciendo la manera en que medimos la  
calidad, al desarrollar un índice de calidad de  
todos los productos, que será agregado en todo 
el país. Además, a este índice se añadirán meca-
nismos para reflejar el conocimiento y la percepción 
del producto de parte del cliente.

La Imagen 7 muestra el desarrollo del mercado 
de seguros en tres países africanos utilizando 
puntajes entre 2009 y 2014. Mientras mejora-
mos la herramienta en 2016, la utilizaremos para 
evaluar el progreso en otros países.

Imagen 7: El desarrollo del mer-
cado de microseguros en Senegal, 
Zambia y Ghana de acuerdo con la 
herramienta de evaluación regional 
del Programa

1 	Entre 2009 y 2011 el mercado en Zambia no mostró ningún 
crecimiento significativo.

2 	Una vez que las intervenciones en Zambia se pusieron en 
marcha, como parte de un proceso de desarrollo de mer-
cado coordinado, el mercado mejoro significativamente 
en 2012. En particular, hubo un crecimiento importante en 
la variedad de canales de distribución utilizados.

3 	En 2013 la calidad mejoró con la incorporación de  
productos más variados, así como productos voluntarios.

4 	En 2014 hubo un incremento importante en la proporción 
de la población cubierta por un microseguro a 22.2 %.

5	 Ghana (los puntos de la gráfica representan resultados de 
2009, 2011 y 2014) se ha beneficiado de años de acti-
vidad de desarrollo de mercado coordinado dirigido por 
GIZ. El mercado muestra una mejoría significativa tanto en 
calidad como escala de 2009 a 2014. En 2014, surgieron 
una gran variedad de productos y la cobertura del micro-
seguro aumentó a un 28% de la población.

6 	Senegal (los puntos de la gráfica representan resultados 
de 2009, 2011 y 2014) se ha beneficiado de la mejoría en 
la infraestructura y cadenas de distribución variadas, pero  
necesita apoyo para mejorar la escala. Mientras más  
aseguradoras entren al mercado en 2015, se anticipan  
mejorías en la escala

ESCALA

Participación activa de las  
aseguradoras en microseguros

Disponibilidad de productos

Variedad de canales de distribución

Población cubierta

Calidad

Variedad de productos disponibles

Disponibilidad de productos más avan-
zados, como los voluntarios, o aquellos 
que ofrecen servicios de valor agregado

Desarrollo de la infraestructura  
necesaria del valor al cliente

(p.ej.educación, mecanismo de quejas)
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De manera constante estamos impulsando mayor 
innovación y aprendizaje, ya que ambos aspectos 
son necesarios para alcanzar nuestro objetivo de 
proveer soluciones de seguros inclusivos a millones 
de personas. En 2015, realizamos distintas activi-
dades como parte de la iniciativa de investigación 
e innovación.

Estableciendo nuevos  
proyectos de innovación  
en África
El Programa ha concretado dos proyectos para 
promover la innovación en África subsaharia-
na (ver cuadros 4 y 5). Con estos proyectos  
utilizaremos nuestra nueva estrategia de gestión 
de innovación, basada en principios de imple-
mentación (ver cuadro 3) y utiliza un método  
sistemático (ver imagen 8).

IMPULSAR  
LA INNOVACIÓN3
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Imagen 8. Método sistemático para la gestión de innovación

Cuadro 3: Principios básicos de nuestro método de gestión de 
innovación 
• La investigación de mercado para entender las necesidades de los clientes es fundamental 

para proveer valor al cliente y personalizar la propuesta de valor en segmentos de mercado 
específicos.

•	Adoptar un enfoque centrado en el consumidor permite que las aseguradoras y canales de 
distribución asignen recursos para mercadeo más acertadas a través de estrategias de adquisi-
ción, retención y desarrollo de clientes. 

•	Crear mecanismos de pilotos rápidos y evaluar, acelera el conocimiento y la implementa-
ción de cambios, al reducir la fatiga de la innovación, y permitir que las organizaciones “fracasar 
rápidamente” para poder ir más allá de las ideas preliminares.

•	Crear una unidad de innovación separada con diferentes funciones, con una estrategia 
clara de integración a la estructura organizacional permite un progreso más rápido y eficiente.

•	Construir caso de negocio interno basado en un análisis a profundidad y continuo  
permite que la dirección tome decisiones concretas y a largo plazo para obtener resultados 
substanciales en el segmento de bajos ingresos a largo plazo.

Investigación  
antes de  

la intervención
Documentar
y compartir 

Apoyo a la  
creación de  
un equipo  

de innovación

Piloto  
de  

innovaciones

Masificar e  
integrar las  

innovaciones  
exitosas

•	Identificar a socios 
en innovación

• Revisión estratégica
• Plan de investiga-

ción en acción

• Asistencia técnica a 
través de capacita-
ción y asesoramiento

•	Investigación de 
mercado

• Apoyo por parte del 
Programa para im-
plementar algunas 
innovaciones

• Supervisar y llevar 
a cabo un análisis 
exhaustivo del 
negocio

• Adaptar productos/ 
procesos o superar 
los fracasos

• Asistencia técnica 
para establecer el 
equipo

• Presentación de un 
becario para apoyar 
al equipo

• Integrar innova-
ciones al negocio 
principal

• Planeación  
e implementación 
de un plan para  
la masificación

• Serie de informes 
y seminarios web 
para compartir 
soluciones exitosas 
y lecciones  
aprendidas

Aprendizaje e intercambio a través de una comunidad de práctica

Apoyo en la gestión del proyecto (becario) para una ejecución exitosa
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Cuadro 4: Alianza para estimular la innovación 
en África subsahariana 
Mediante una colaboración con la Agence Française de Développement (AFD), 
el Programa trabajará con instituciones en África Subsahariana, con el fin de 
fortalecer la ofertas de seguros al brindar apoyo en investigación e innovación.
La alianza apoyará proyectos de las siguientes áreas:
• soluciones que amplían o complementan programas nacionalesexistentes de seguros de salud
•	seguro individual o meso que beneficie a los pequeños agricultores y mejore su habilidad para 

afrontar los riesgos
• seguros en conjunto con servicios financieros o de valor agregado que no solo mejore la 
	 habilidad del cliente para gestionar los riesgos, sino también aumente la productividad
• soluciones de gestión de riesgos para la micro, pequeña y mediana empresa
• usar tecnología para mejorar la comprensión en los clientes y reducir los costos de distribución, 

sin perder el “contacto con el cliente”

En 2015, comenzamos el proceso de selección para el proyecto de la AFD y presentamos 
una serie de socios en Costa de Marfil, Senegal, Ghana, Burkina Faso, Mali, Nigeria, Tanzania, 
Etiopía y Zambia. Los socios potenciales incluyen aseguradoras, agencias gubernamentales, 
bancos comerciales, instituciones de microfinanzas, proveedores agrícolas, firmas de soluciones 
tecnológicas e intermediarios. Los seis a ocho socios finales serán seleccionados al inicio de 
2016 y el proyecto comenzará a finales del primer trimestre del año.

Cuadro 5: Alianza para los seguros con 
impacto mediante la gestión del cambio 
Para aumentar el impacto en la industria de los seguros y cubrir de manera exitosa las necesi-
dades de los hogares de bajos ingresos y empresas pequeñas y medianas (SMEs), las asegu-
radoras deben innovar, desarrollar productos centrados en el cliente, tener procesos que sean 
rentables y viables a largo plazo. Esto es raramente posible sin cambios considerables en el  
modelo de negocio, procesos de operación o una estructura interna adaptada. Al haber apoyado 
la innovación en más de 60 organizaciones, hemos visto que a veces se necesita experimentar 
un proceso sistemático de gestión de cambios para estar listos y servir al mercado de bajos 
ingresos de manera efectiva.

Colaboramos con el Financial Sector Deepening Africa (FSDA) para trabajar con cinco asegura-
doras y canales de distribución con el fin de implementar la gestión de cambios organizacionales 
e innovar en productos. Las actividades incluyen:
•	incentivar la innovación, construir capacidad, identificar e implementar los cambios organiza-

cionales necesarios
•	trabajar con aseguradores para aumentar los cambios rápidamente y lograr la sustentabilidad, 

mientras se mejora de forma gradual el valor al cliente y a los accionistas.
•	desarrollar herramientas para la gestión de cambio y casos de demostración que puedan com-

partirse con la industria para crear soluciones en los seguros innovadores para el mercado de 
bajos ingresos.



Lanzar nuestro segundo 
programa de becas 
En Noviembre, pusimos en marcha la segunda 
fase de nuestro exitoso programa de becas. 
En la primera etapa 32 becarios apoyaron pro-
yectos de innovación; la mayoría de ellos ahora 
trabaja para compañías consultoras o para los 
principales programas de microseguros.

Los becarios aportarán soporte técnico y de 
gestión de programa a cada socio como parte 
de la iniciativa de investigación e innovación. Nues-
tro programa de becas vincula a profesionales  
capacitados en seguros con organizaciones que 
desarrollan seguros con impacto, y así cerrar 
la brecha de las habilidades y crear una nueva 
generación de profesionistas con experiencia 
relevante. El programa otorga una oportunidad 
única para que los participantes del programa 
adquieran experiencia práctica y aprendan a 
adaptar sus conocimientos para mejorar el ac-
ceso al seguro. Al mismo tiempo, a través de los 
becarios del programa, la organización anfitriona 
podrá construir su propia capacidad.

El programa de becas de 2 años colocará diez 
becarios en 2016.

Promover la cobertura 
de salud universal
Existe un fuerte compromiso gubernamental con 
el seguro de salud de cobertura universal en mu-
chos países en desarrollo; y frecuentemente los 
fondos de seguridad social de salud evolucio-
nan hasta ser el medio principal para financiar la  
cobertura de salud. Sin embargo, las personas de 
clase media baja quienes trabajan en la econo-
mía informal son atendidas de forma inadecua-
da por los programas de salud de la seguridad 
social en la mayoría de los países en desarrollo.

Estamos trabajando con los programas de salud 
de la seguridad social en Kenia y Ghana para 
extender la cobertura al sector informal propi-
ciando un mejor acceso a la atención médica y 
ofreciendo protección contra el riesgo financiero; 
así como motivando la preocupación por la sa-
lud, al ofrecer a las personas servicios de valor 
agregado relacionados con la salud: línea directa 
con un médico o descuento en farmacias.

Imagen 9. Sectores de la población 
cubiertos por el Fondo Nacional  
de Seguro de Salud de Kenia

El Fondo Nacional de Seguros de Hospital en 
Kenia (NHIF) es uno de los programas de salud 
de la seguridad social más avanzados de África. 
Ofrece cobertura de seguro de salud de medici-
na interna y ambulatoria (añadido recientemen-
te) a toda la población de Kenia por una prima 
anual de $60 dólares americanos por familia. La 
mayoría de los trabajadores del sector formal 
están cubiertos y 9-10 millones de personas de 
bajos recursos son el público objetivo del pro-
grama de subsidios. El reto consiste en cubrir 
a los 15 millones de trabajadores informales y 
a sus familias. Actualmente, únicamente el 10% 
del sector informal está inscrito, por medio de un 
esfuerzo consciente de llegar a este segmento 
de la población por medio de afiliaciones gru-
pales (ver imagen 9.) El presidente del país se 
ha propuesto como meta cubrir a 25 millones 
de kenianos en un corto periodo de tiempo, así 
que el NHIF necesitará pensar de manera crea-
tiva cómo llegar a este número a la brevedad 
posible. Es poco probable que el modelo actual 
de afiliación de personas en las filiales del NHIF 
permita lograr el objetivo.

El programa, en conjunto con FSDK y ThinkWell, 
llevó a cabo un estudio de viabilidad con el NHIF 
para estudiar cómo el paquete de seguro de sa-
lud del NHIF podía extenderse a los trabajadores 
informales y sus familias.
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9-10m elegible para un programa de patrocinio
(Subsidio completo); 60,000 cubiertos por estudios piloto

http://www.impactinsurance.org/about/fellows
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El estudio propone una solución en dos partes. 
Primero, NHIF puede asociarse con canales de 
distribución más grandes, tales como bancos 
y MNO que ya atienden al mercado de bajos  
ingresos y tomar ventaja de sus plataformas 
digitales y redes de agentes para aumentar su 
alcance. Los cinco principales operadores en 
Kenia ya sirven a más de 20 millones de tra-
bajadores informales. Segundo, el NHIF puede 
crear y mejorar el paquete NHIF+ que incluye 
servicios de valor agregado como llamadas al  
médico para incrementar la consciencia de  
salud y fomentar la utilización de los servicios de 
salud. Por medio de alianzas público-privadas, 
el NHIF y el sector privado pueden aumentar el 
acceso al seguro de salud y promover una mejor 
protección financiera para los trabajadores infor-
males y sus familias. En 2016, el Programa y sus 
socios trabajarán con el NHIF para implementar 
dichas soluciones.

En Ghana seguimos un procedimiento similar 
con la Autoridad Nacional de Seguros de Salud 
para encontrar la manera de ampliar la cobertura 
en el mercado de bajos ingresos y lanzar el pro-
yecto en 2016.

Convertir a los productos  
de seguro móvil actualmente 
gratuitos a pagados
“Freemium” un producto de seguro móvil se  
encuentra a la alza con más de 30 nuevos  
productos lanzados en los últimos cinco años. 
Éstos proveen de un seguro a miles de nuevos 
suscriptores de telefonía celular en un corto 
tiempo, siendo para muchos su primer expe-
riencia con un seguro. Aun cuando la cobertu-
ra de freemium está basada en la lealtad, es un 
producto efectivo, para que los seguros móviles 
spuedan ser sustentables, los clientes de este 
mecaniso necesitan convertirse en clientes que 
paguen. En los últimos 18 meses, el Programa y 
MicroEnsure Ghana trabajaron en conjunto para 
entender las necesidades y el comportamiento de 
los clientes para persuadirlos a realizar el cambio 
de tener un seguro gratuito a pagar por él.
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En 2014, Airtel y MicroEnsure Ghana lanzaron 
un producto de seguro móvil basado en la leal-
tad. Éste ofrece cobertura gratuita por gastos 
de hospitalización y accidentes a los clientes 
que recarguen al menos 5 cedis ($1.3 dólares 
americanos) al mes. A los 12 meses de su crea-
ción, Airtel Insurance ha inscrito a 1.2 millones 
de clientes.

En Marzo 2015, se les dio la oportunidad a los 
clientes de pagar una prima por medio de tiempo 
aire para duplicar su cobertura individual e ins-
cribir a miembros de su familia. Después de 3 
meses del lanzamiento, los agentes del centro 
de llamadas de MicroEnsure vendían la cober-
tura pagada a 80 clientes por agente, por día El 
producto estaba encaminado a añadir a más de 
50,000 clientes en los primeros 6 meses.

El Programa y el equipo de MicroEnsure orga-
nizaron grupos focales, entrevistas, encues-
tas telefónicas para entender mejor cuál es la  
percepción de los clientes hacia un nuevo  
producto y cómo orientarse mejor a los diferentes 
segmentos de clientes para aumentar las ven-
tas. Los resultados indicaron que los clientes 
que contrataron el producto pagado, valoraron 
más la protección que el seguro les proporcio-
na. La interacción también destacó la necesidad 
de apoyar las ventas desde un centro de llama-
das con mercadeo directo y deducciones fijas 
para los pagos, con el objetivo de promover la 
conversión y la retenciónen los pagos fijos para 
promover el cambio y la retención de clientes.

MicroEnsure Ghana trabaja en los cambios suge-
ridos y planea implementar soluciones técnicas 
y de mercadeo para mejorar el entendimiento e 
incrementar las ventas. En 2016, MicroEnsure y 
el Programa repetirán la investigación en otros 
tres a cuatro mercados de Africa.
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Cuadro 6: Análisis PACE en Zambia
En Zambia, el Programa llevó a cabo el análisis PACE de dos productos:
•	un producto de seguro voluntario de gastos fúnebres de Madison Life vendido en mercados
•	un producto de seguro de vida integrado a servicios financieros de Professional Life para los 

clientes de un banco hermano

Los productos fueron comparados con un mecanismo informal y un producto de gastos fúne-
bres exitoso en Sudáfrica. El análisis se llevó a cabo en conjunto con cada compañía, las impli-
caciones y recomendaciones se establecieron de manera conjunta.

Ambos productos ofrecían buen valor por su costo. Sin embargo, la evaluación PACE del pro-
ducto de Madison Life, el cual fue vendido a través de agentes, encontró que se podía mejorar 
para hacer más accesible la suscripción y renovación para los clientes. En particular, demostró 
que es difícil motivar a los agentes a ser proactivos en la comunicación con los clientes para 
renovar y asegurar un buen servicio. Otras formas de comunicación, más allá de los agentes, 
pueden ser utilizadas para impulsar la accesibilidad. Por ejemplo, una línea telefónica y contacto 
con empresas funerarias otorgaban puntos a favor para el producto de Sudáfrica que fue utili-
zado como punto de comparación.

	 	 Por otra parte, el producto de Professional Life enfrentó el  
	 	 poco conocimiento acerca de éste. Aumentar la conciencia  
	 	 puede resultar una buena estrategia para presentar productos 	
	 	 de seguros adicionales a los clientes.
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Avanzar al ritmo de PACE
Para que las aseguradoras puedan servir a los 
clientes de forma rentable, necesitan enten-
der al mercado y crear una propuesta de valor 
determinada para segmentos específicos. El 
Programa cuenta con diversas herramientas 
para ayudar a los aseguradores a establecer 
una cultura basada en el cliente dentro de sus 
organizaciones. En 2015, alentamos a las ase-
guradoras a evaluar el valor de sus produc-
tos al utilizar nuestra herramienta de valor al 
cliente: PACE.

La herramienta PACE fue utilizada para eva-
luar los productos de seguros de vida y gastos 
fúnebres en Zambia (Ver cuadro 6), y analiza el 
valor de los productos agrícolas en Sri Lanka 
(ver cuadro 7) y Burkina Faso.

Las lecciones en la implementación de la her-
ramienta PACE se tendrán en cuenta para 
PACE 2.0 – una herramienta corregida, más 
cuantitativa y fácil de usar que sirva a las ase-
guradoras para evaluar su oferta y mejorarla. 
¡Permanezca atento!



Cuadro 7: PACE in Sri Lanka
El análisis PACE en Sri Lanka, organizado por la compañía de seguros SANASA, se llevó a cabo 
como parte de un intercambio. Los participantes encontraron que el producto de seguros pa-
ramétricos de SANASA era una manera simple y accesible en la que los agricultores se protegían 
de los riesgos climáticos. Pagos flexibles de las primas, paquetes en conjunto que cubrían acci-
dentes personales, gastos por hospitalización y apoyo para el financiamiento de primas fueron 
incentivos especialmente prácticos en el aumento del acceso al producto.

La mayor dificultad que enfrentó SANASA estuvo relacionada con las limitaciones en la calidad y 
cantidad de datos; esto hacía que fuera más difícil la ampliación del producto y creó problemas 
relacionados al riesgo de base. La afiliación era un proceso de trabajo intensivo que dio como 
resultado comisiones muy altas, aunque en general, el producto se mantiene asequible para los 
clientes. En algunos casos se percibía que los pagos por siniestros eran muy lentos. Algunas  
recomendaciones de los participantes fueron:
• Opciones de teledetección remota en información meteorológica
• Hacer uso de la plataforma de telefonía celular para renovaciones (p.ej. enviar mensaje recor-

datorio) e información meteorológica.
•	Considerar las preferencias generacionales en la telefonía celular: los mensajes de voz son 

un buen medio para las generaciones mayores, mientras que para los agricultores jóvenes es 
más efectivo un mensaje SMS.

•	Proceso de pago automático, así como de documentación y 
ajuste de siniestro, etc.

•	El servicio descentralizado es importante para las ventas y rela-
ciones, sin embargo mientras la escala aumenta, SANASA 
puede considerar otros canales para procesos como liquidación 
de siniestros y un mecanismo por separado para la resolución 
de las disputas.

•	Simplificar la documentación.Foro de seguros paramétricos 
2015, Sri Lanka
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Explorar el potencial del 
seguro para pequeñas 
empresas
Llevamos a cabo un estudio (que será publicado 
a inicios de 2016) acerca del potencial del seguro 
para apoyar a las pequeñas empresas. Éste incluyó 
investigación de escritorio y casos de estudio de 
diez programas. Todos los esquemas se enfren-
taron a distintos retos, aunque los aseguradores 
están buscando diferentes maneras de lidiar con 
estos problemas. El estudio también identificó 
algunas buenas prácticas emergentes. Éstas se 
dividen en tres grupos:
•	Diseño del producto – Los productos estan-

darizados que cubren riesgos múltiples son los 
más exitosos y atractivos para este segmento. 
Los productos que incluyen beneficios simples 
de salud son especialmente populares y repre-
sentan una gran oportunidad para las asegu-
radoras.

•	Distribución – El documento describe los  
canales de distribución más prometedores, 
muchos de los cuales forman parte de las  
mismas cadenas de valor que las pequeñas 
empresas. El informe también estudia cómo 
las aseguradoras pueden alinear sus produc-
tos con la línea de negocio de dichos canales 
de distribución

•	Cultura del seguro – Algunas aseguradoras 
han compartido las maneras para construir 
una cultura del seguro entre las pequeñas  
empresas. Un camino explorado por varias 
aseguradoras exitosas ha sido el evolucionar 
con los clientes conforme estos hacen crecer 
sus empresas familiares.

Más prácticas emergentes y casos de estudio 
que abarcan estas tres categorías se presentarán 
en el informe completo.
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Nuestras actividades de desarrollo de capacidades 
se intensificaron en 2015, con trabajo a nivel local, 
particularmente en los países seleccionados, y a 
nivel mundial. 

Crear una infraestructura 
sustentable de desarrollo 
de capacidades
A pesar de que el conocimiento acerca de 
cómo proveer seguros a la “base de la pirá-
mide” crece, la mayoría de las aseguradoras y  
canales de distribución en mercados emergen-
tes luchan por ofrecer productos de seguros 
que sean viables para ellos y que sean valio-
sos para los consumidores. Las deficiencias de  
conocimientos sobre el tema a nivel dirección 
inhabilita el progreso. A nivel local los progra-
mas de formación no están disponibles y los 
formadores tienen capacidades técnicas limita-
das para atender las necesidades de formación.

A nivel mundial, el acervo de conocimientos 
acerca de seguros integrales necesita ser orga-
nizado en un programa formal que siga están-
dares rigurosos.

Al reconocer estas diferencias, en 2014 se lan-
zó un programa integral que busca que el de-
sarrollo de capacidades sea sostenible. A nivel 
nacional, comenzamos alianzas con institutos 
de capacitación para ayudarlos a desarrollar 
a formadores más competentes y brindarles 
módulos de entrenamiento de máxima calidad 
desarrollados por el Programa, para que formen 
parte de su portafolio. El compromiso radica en 
un periodo de 2 a 3 años donde se organizan  
cursos en conjunto entre el Instituto y el Pro-
grama. Los capacitadores locales se involucran 
en un proceso de certificación que consiste en  
seguir una serie de sesiones de formación, tanto 
de los métodos de capacitación del Programa y 
sus contenidos, así como, en la manera en que 
ellos imparten el curso. 
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Cinco escuelas de capacitación locales e  
institutos formaron alianzas con el Programa en 
Nigeria, Kenia, Senegal, Bangladesh y las Filipi-
nas; con casi 30 capacitadores que se encuen-
tran en el proceso de convertirse en “Capacita-
dores Certificados en Microseguros de la OIT”.

“Hacer que nosotros los capacitadores realice-
mos una demostración es muy emocionante, 
además de ser una buena manera de aprender 
rápidamente. La guía de los formadores es muy 
útil. Se le ha dedicado mucho trabajo. Bien hecho.” 
- Tosin Bayo-Yusuf, capacitador local, Centro 
de Estudios en Seguros y Gestión Financiera, 
Nigeria
 

A nivel mundial, el Programa se encuentra en 
etapas avanzadas de discusiones con universi-
dades de seguros prestigiosas para diseñar un 
curso de educación ejecutiva que brinde a los 
participantes que hayan completado una serie 
de cursos locales, acceso a un programa en 
educación de seguros reconocido globalmente.

Con esta integración de capacitación global y 
local, esperamos que los seguros con impacto 
se generalicen y se fortalezcan las capacidades 
necesarias en los mercados que ya operamos.
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Cuadro 8: Nuestros socios en el desarrollo 
de capacidades locales
El Center for Insurance and Financial Management Studie (CIFMS), Nigeria
Establecido hace 5 años como el mecanismo de capacitación del Chartered Insurance Institute 
of Nigeria, CIFMS busca desarrollar el sector de capital humano del sector de seguros en Nigeria 
a través de seminarios y talleres. El Centro tiene un programa de diplomado con duración de 
9 meses que prepara a los estudiantes para presentar los exámenes profesionales llevados a 
cabo por el Chartered Insurance Institute of Nigeria además de cursos de capacitación de medio 
tiempo.

College of Insurance (COI), Kenia
La escuela busca ser el centro mundial por excelencia en brindar educación y capacitación en 
seguros. Ofrece cursos y diplomados en seguros, así como, cursos cortos de administración 
que ayuden a desarrollar el conocimiento técnico y las habilidades necesarias relacionadas con 
los productos actuales y emergentes provocados por la competencia y el cambio en las nece-
sidades del cliente.

Centre professionnel de formation en assurance (CPFA), 
Senegal, Mali, Costa de Marfil, Mauritania
Unité décentralisée de l’Institut international des assurances de Yaoundé (IIA), structure de  
formation de la CIMA basée au Cameroun, le CPFA offre un certain nombre de formations diplô-
mantes en assurance au Sénégal et des formations courtes dans les pays voisins. Il a noué des 
partenariats avec le gouvernement et avec l’Autorité de contrôle du Sénégal, ainsi qu’avec les 
acteurs du secteur de l’assurance du pays.

Academy of Learning (AoL), Bangladesh
La Academia es una iniciativa privada, establecida en 2014, con el objectivoi de involucrar a un 
gran número de ciudadanos menores de 30 años de Bangladesh a las actividades financieras 
del país. AoL ofrece capacitaciones, seminarios, talleres de opinión para los profesionales con 
el propósito de garantizar el interés público. También lleva a cabo trabajos de investigación para 
el desarrollo de recursos humanos.

Insurance Institute for Asia and the Pacific (IIAP), Asia y el Pacífico
El instituto promueve el crecimiento de la industria de seguros a través de la educación,  
capacitación e investigación. Además de sus cursos regulares, también imparte seminarios con 
expertos internacionales acerca de las tendencias y desarrollo en la industria de los seguros. 
IIAP desea convertirse en la institución de seguros en países en desarrollo de Asia y el Pacífico 
más importante.
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Capacitación continua
y desarrollo de cursos
Mientras intensificamos nuestro trabajo en desa-
rrollar el mercado de seguros inclusivos y desa-
rrollar capacidades regionales, en 2015 imparti-
mos 12 sesiones de capacitación en ocho países, 
con más de 200 participantes.
Estos cursos utilizaron nuestra cartera de once 
módulos de capacitación, que se basa en las 
lecciones aprendidas de trabajar con más de 60 
practicantes alrededor del mundo.

Cuadro 1: Cursos de capacitación 
impartidos en 2015

Con el fin de ampliar nuestra cartera de capa-
citación, nos asociamos con Microfact, orga-
nización que desarrolló el curso de formación 
“Principales indicadores de desempeño de mi-
croseguros” e incluimos dicho curso en el catá-
logo que ofrecemos a ciertos países. También 
desarrollamos un programa de capacitación 
denominado “Seguros responsables” del cual 
se hará la prueba piloto en 2016. Igualmente, 
iniciamos la creación del curso llamado “Intro-
ducción al seguro agrícola”.

Curso de capacitación Lugar Fecha

Gestión de siniestros en los 
microseguros

Nairobi, Kenia Enero 15–16

Introducción a los  
microseguros

Dakar, Senegal Enero 20-22

Estudios de mercado para 
microseguros: Cómo traducir 
las percepciones del consumidor 
en resultados

en línea Finalizado: 
febrero 15

Mejorar la oferta de microseguros en 
su IMF: Diferentes maneras de lograr 
mayor impacto. 

Yakarta, Indonesia Abril 21–22

Estudios de mercado para microse-
guros: Cómo traducir las percepciones 
del consumidor en resultados 

Dakar, Senegal Junio 1–4

Introducción a los microseguros Lagos, Nigeria Julio 1–3

Aumentar la demanda de productos: 
Cómo ofrecer lo que los clientes 
perciben como valor. 

Maputo, Mozambique Julio 9–10

Tarificación de microseguros. Dar es Salaam, Tanzania Octubre 20–22

Aumentar la demanda de productos: 
Cómo ofrecer lo que los clientes 
perciben como valor. 

Lagos, Nigeria Octubre 22–23

Tarificación de microseguros. Dakar, Senegal Octubre 26–28

Gestionar la distribución  
de microseguros 

Accra, Ghana Noviembre 23–24

Mejorar la oferta de microseguros en 
su IMF: Diferentes maneras de lograr 
mayor impacto. 

Dhaka, Bangladesh Noviembre 25–26



Administrar comunidades 
de práctica dinámicas
Las dos comunidades de prácticas de seguros 
agrícolas que establecimos a finales de 2014 
estuvieron en pleno desarrollo en 2015, con un 
número de actividades de intercambio de conoci-
mientos organizadas exitosamente.

El Programa reunió más de 40 miembros de la 
Global Action Network (GAN) en seguros agríco-
las, una comunidad de expertos apoyados por 
USAID/BASIS/I4 Initiative, en tres grupos de tra-
bajo para discutir problemas clave de los seguros 
agrícolas. El grupo de trabajo sobre el diseño de 
contrato se enfocó en temas más amplios acerca 
del valor al cliente centrados en la calidad de los 
seguros paramétricos en lugar de definir el riesgo 
base. El grupo de trabajo sobre la tarificación por 
riesgo discutió la necesidad y posible diseño de 
un programa de reaseguro público.

El grupo de trabajo sobre desarrollo de merca-
do examinó las fortalezas y debilidades de nu-
merosos canales de distribución y discutió las  
deficiencias de capacitación en los seguros agrí-
colas. Fue así que decidieron enfocar su trabajo 
en dos cuestiones operacionales en los seguros 
paramétricos: vinculación a servicios financieros 
y no financieros, y la educación al cliente. Todos 
los grupos de trabajo continuaron desarrollando 
guías específicas, que están siendo puestas a 
prueba con aseguradores y estarán disponibles 
para la comunidad general en 2016.

Una actividad de intercambio entre profesionales 
se organizó para los miembros principales del 
foro de seguros paramétricos (IIF), una comuni-
dad de práctica sobre seguros paramétricos en 
colaboración con el Programa GIIF del Banco 
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	 	 Cuadro 9: El impacto de nuestras  
	 	 actividades de capacitación

Nuestros cursos de capacitación reciben constantemente 
calificaciones altas de evaluación. En 2015, el promedio de 
satisfacción fue de 4.6 (1-5, siendo 5 la más alta), donde los 
participantes dieron un promedio de 4.5 de calificación a los 
objetivos de formación cumplidos. Sin embargo, reconocemos 
que el éxito de cualquier curso no debe medirse dentro de un 
salón de clases, sino en lo que los participantes hacen con el 
conocimiento y las habilidades aprendidas cuando vuelven a 
sus organizaciones.

Para monitorear el impacto en nuestras actividades de capacitación, fortalecimos el seguimiento 
y evaluación. Además de la evaluación al final del curso, hemos incluido un plan de acción que 
los participantes completan durante la formación. Dicho plan requiere que los participantes 
mencionen tres acciones concretas en las que se comprometen como resultado de la formación 
y que constituye un acuerdo del cual compartirán el progreso 3 meses después.

“Mi experiencia fue fantástica. El curso complementó el esfuerzo invertido en los últimos años 
mostrar caso de negocio para los microseguros. Las aseguradoras deben alentar al personal 
para que tomen esos cursos y desarrollen su oferta.” - Elvis Ackel, Citadel Microinsurance  
Kenia, participante del curso en línea “Estudios de mercado para microseguros: Cómo traducir 
las percepciones del consumidor en resultados”.

“No hay duda que la capacitación tiene un gran impacto en mi trabajo día a día. Con las herra-
mientas que aprendimos, hemos progresado tanto en la concepción y el diseño de productos, así 
como la tarificación de productos de microseguro. Estoy muy satisfecho de compartir que ahora 
tenemos nuevos clientes en nuestro portafolio y que estamos buscando más soluciones innova-
doras para atraer a más clientes.” - Éssita Sigauque de Sanlam Seguros de Vida Mozambique, 
participante del curso “Aumentar la demanda de productos: Cómo ofrecer lo que los clientes 
perciben como valor”.

Impacto en las actividades 
de capacitación
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Mundial. Este ejercicio de aprendizaje reunió a 
casi 30 profesionales que trabajan en temas de 
seguros paramétricos de una docena de países 
para comprender las operaciones de la asegura-
dora en Sri Lanka SANASA Insurance Company 
Ltd. y utilizar la herramienta PACE para evaluar y 
hacer recomendaciones sobre cómo mejorar la 
propuesta de valor al cliente (ver Cuadro 7). La  
visita a Sri Lanka dio la oportunidad para que 
todas las organizaciones compartieran sus  
experiencias en proveer seguros paramétricos y 
aprendieran de los anfitriones y sus compañeros.

Para aumentar el impacto de nuestro trabajo y 
utilizar de manera efectiva las fortalezas de am-
bas comunidades, establecimos actividades 
complementarias y en conjunto. Una de esas ac-
tividades fue el foro en conjunto de intercambio 

de conocimientos IIF–GAN: “Evaluar el valor de 
los productos de seguros paramétricos”, que fue 
organizado como una conferencia posterior a la 
Conferencia Mundial de Seguros Paramétricos 
organizada por el Banco Mundial con apoyo del 
Programa. El foro que reunió a más de 70 parti-
cipantes estudió la rentabilidad de los productos 
de seguros paramétricos de PlaNet Guarantee y  
discutió la aplicación de dos métodos de evalua-
ción de valor al cliente para estos productos. Este 
fue el punto de inicio para discutir la estructura y 
los indicadores que pueden utilizarse para evaluar 
el valor al cliente de los seguros paramétricos. 
GAN busca trabajar en un marco global que más 
tarde será evaluado por miembros de IIF, para 
que así, pueda finalizarse y ser recomendado al 
resto de la industria.
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Cuadro 10: ¿Qué tienen que decir los miembros de la 
comunidad acerca de nuestras actividades?
“La discusión acerca de cómo definir el riesgo base fue de gran ayuda para hacer una lluvia de 
ideas con un grupo de personas muy inteligentes” - Participante de los grupos de trabajo GAN

“La herramienta PACE es simple y de gran ayuda. Es un ejercicio útil experimentar con ella, con 
un producto real y una aseguradora.” - Participante en el intercambio entre compañeros entre 
miembros del Foro de seguros Paramétricos

“Me gustaron las discusiones acerca de la metodología de evaluación existente del valor al 
cliente, así como sus aplicaciones y limitaciones cuando se utiliza un producto de seguro  
paramétrico. Hubo una gran reflexión cuando se explicaron las metodologías aplicadas a un 
caso”. - Participante del foro en conjunto de intercambio de conocimientos IIF-GAN



Intercambio de conocimientos 
y diseminación 
El Programa es el mayor centro de seguros  
inclusivos. En 2015, nuestro centro de recursos 
en línea tuvo un total de 71,000 visitas, con más 
de 36,000 vistitas de 189 países. Publicamos 19 
enfoques emergentes, cinco artículos y seis infor-
mes, todos disponibles en dicho centro. El número 
de suscriptores a nuestros productos conocidos 
continúa creciendo y ahora cuenta con más de 
6,800 personas (ver imagen 10.)

No solamente compartimos lecciones aprendi-
das sobre seguros con impacto a través de los 
productos impresos de conocimientos. En 2015, 
llevamos a cabo 3 seminarios web públicos: 
uno acerca de la distribución de nivel-meso de  
seguros agrícolas; el segundo trata de los segu-
ros paramétricos en conjunto con otros servicios 
financieros y no financieros y el tercero sobre edu-
cación al consumidor. Todos estos seminarios 
web han recibido una calificación de satisfacción 
de 4.04 (5 es la más alta), con asistentes que dan 
una nota promedio de 4.5 en su deseo por parti-
cipar en otros seminarios.

Como en los años anteriores, organizamos el 
Foro de Seguros con Impacto 2015 en Casa-
blanca, Marruecos. El foro fue una sesión de con-
ferencia previa a la 11a Conferencia Internacional 
de Microseguros organizado por la Munich Re 
Foundation y el Microinsurance Network. Apoya-
dos por la USAID, el evento interactivo atrajo a 
más de 80 participantes y fomento discusiones 
acerca de los “Productos de seguros agrícolas 
vinculados a otros servicios para mejorar el valor 
y la viabilidad”.

Imagen 10. Actividades 
de intercambio de 
conocimientos en 2015
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		 PUBLICACIONES
	 6 INFORMES
	 Aprender de los errores de otros
	 Análisis de siniestros en los microseguros de salud
	 Asociaciones público-privadas en seguros

	 5 ARTÍCULOS
	 Experiencia de riesgo en búsqueda  

de la prosperidad
	 Análisis de siniestros en los microseguros de salud
	 Asociaciones público-privadas en seguros

	 19 ENFOQUES EMERGENTES
	 Análisis de siniestros en los  

microseguros de salud
	 Asociaciones público-privadas en seguros
	 Aprender de los errores de otros

		M ÓDULOS DE FORMACIÓN 
	 Y HERRAMIENTAS
	 11 cursos en nuestra cartera de formación
	 12 cursos impartidos en 2015
	 200+ personas capacitadas
	 30 Formadores locales se volverán “Formadores 
	 Certificados en Microseguros dela OIT”

		CONT ACTO Y SUSCRIPTORES
	 54% DE AUMENTO A MÁS DE 
	 6,800 CONTACTOS

+2,700 nuevos miembros

	
	Se minarios WEB
	 DISTRIBUCIÓN NIVEL MESO 
	 EN SEGUROS AGRÍCOLAS
	S EGURO PARAMÉTRICO VINCULADO  

A OTROS SERVICIOS 
	 EDUCACIÓN DEL CONSUMIDOR

MÁS DE 240 PARTICIPANTES PROMEDIO DE 
SATISFACCIÓN = 4.04 (5 ES LA MÁS ALTA)

ASISTIRÁN AL PRÓXIMO SEMINARIO
WEB = 4.5 (5 ES LA MÁS ALTA)

	
	D ESEMPEÑO WEB

71,000 VISTAS A LA PÁGINA 
36,000 VISITAS A LA WEB 

DE 189 PAÍSES



Lo que viene
en 2016 
Promover las asociaciones público-privadas 
para desarrollar los seguros de salud y agrí-
colas.
La industria de seguros puede ser una aliada 
importante para que los gobiernos promuevan 
acceso a servicios básicos, incluyendo servicios 
de salud y agrícolas; y en hacer que las comu-
nidades sean más resistentes al cambio climá-
tico. En colaboración con el GAN, lanzaremos 
una nueva comunidad de expertos de gobiernos 
para mostrar el caso de seguros paramétricos 
en países específicos. A través de colaboracio-
nes con sistemas de salud de la seguridad social 
en Kenia y Ghana aumentaremos el acceso al 
seguro de salud entre los trabajadores informa-
les y sus familias, y facilitando transacciones di-
gitales para afiliaciones y renovaciones.

Continuar apoyando el valor al cliente
Utilizaremos la herramienta PACE 2.0 – un instru-
mento de evaluación cuantitativa de valor al cliente 
más fácil de utilizar – y ayudaremos a los asegu-
radores a medir e incrementar el valor de la oferta. 
PACE 2.0 incorporará las reflexiones de más de 
30 implementaciones de PACE y el esfuerzo del 
grupo de trabajo sobre valor al cliente del GAN. 
Apoyaremos a los grupos de trabajo para diseñar 
una herramienta de evaluación del valor al cliente 
adaptada a los seguros paramétricos que “fusio-
na” los enfoques existentes para la evaluación del 
riesgo base, calidad del contrato y valor al cliente; 
y pueda ser aplicada a una gran variedad de pro-
ductos agrícolas.

Implementación del programa de desarrollo 
de capacidades
Hemos comenzado a implementar nuestro pro-
grama integral de desarrollo de capacidades a 
nivel local y global. A nivel global, lanzaremos el 
curso de educación ejecutiva con un socio inter-
nacional. A nivel local, duplicaremos el tamaño 
de nuestra red de instituciones de capacitación. 
En 2016, trabajaremos con nuestros socios lo-
cales, realizando la formación y supervisión de 
formadores locales como parte de nuestro pro-
grama de certificación, para que puedan im-
partir los cursos en el futuro. Fortaleceremos el 
desarrollo de capacidades a nivel regional, co-
menzando en Asia, donde lanzaremos un curso 

intensivo en seguros inclusivos para gerentes 
de nivel medio y alto con el apoyo de ASEAN 
Insurance Council. Finalmente, nuestra cartera 
actual de formación continuará creciendo con al 
menos dos módulos lanzados en 2016.

Acelerar el desarrollo de mercado a través de 
la innovación en países determinados.
El Microinsurance Acceleration Fund (MAF) ha 
sido efectivo en Zambia al estimular la innova-
ción y la oferta de nuevos productos. Aplicare-
mos las lecciones de Zambia en el desarrollo 
de mercado de otros países, como Senegal y 
Tanzania; y utilizaremos el financiamiento MAF 
para promover la innovación y oferta de nue-
vos productos. El MAF, une la asistencia técnica 
para las organizaciones más comprometidas. 
Igualmente, complementaremos los esfuerzos 
de desarrollo de capacidades y estimularemos 
la creación de soluciones de seguros valiosas.

Continuar el aprendizaje entre profesionales 
a través de nuestras comunidades de práctica 
(CoP)
Nuestras CoP continuarán creciendo con activi-
dades conjuntas de intercambio de conocimien-
tos, asesoría entre profesionales y discusiones 
en línea; todas dirigidas a identificar soluciones 
y mejorar las prácticas para impulsar la indus-
tria. Nuestras dos CoP en seguros agrícolas y 
paramétricos (ver página 30), ofrecerán una va-
riedad de lecciones sobre cómo crear una oferta 
de estos productos a escala. El 2016 veremos a 
ambas comunidades ponerse en marcha y ob-
tener enriquecedoras reflexiones.

Manténganse informados de nuestro progreso 
en 2016:
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Suscríbase para actualizaciones

Visite nuestro sitio web

Acompáñenos en nuestros eventos  
y sesiones de capacitación
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Donantes y socios

La colaboración estratégica entre el Programa y 
el Programa Mundial de Seguros Paramétricos 
del Banco Mundial (GIIF), con el apoyo del Minis-
terio de Asuntos Exteriores de los Países Bajos y 
la Unión Europea, busca mejorar el conocimien-
to y desarrollar las capacidades para extraer las 
lecciones aprendidas de los socios de GIIF.

Con el apoyo de USAID, y en coordinación con  
BASIS Index Insurance Innovation Initiative (I4) 
y la Universidad Davis de California (BASIS), el  
programa creó la Global Action Network (GAN), 
que es una comunidad de expertos y profesio-
nales de seguros agrícolas. El proyecto busca 
expandir la innovación en seguros agrícolas y 
asegurar la implementación eficiente a través de 
una mejor coordinación. Pretendemos ayudar a 
acelerar la disponibilidad y adopción de segu-
ros paramétricos agrícolas como parte de una  
estrategia de gestión de riesgo más amplia.

Esta alianza busca apoyar e impulsar el desa-
rrollo del mercado de microseguros en países 
en África a través de la facilitación de mercados, 
al compartir las buenas prácticas y el desarrollo 
de capacidades de aseguradores e institutos de 
formación.  

Esta colaboración pretende fortalecer la flexibili-
dad al riesgo en la población de bajos ingresos 
de África subsahariana. Con el fin de proveer un 
mejor acceso a los productos de seguros de 
valor al estimular la innovación, el proyecto im-
plementará la intervención de investigación para 
mejorar la escala. Se ofrecerá el desarrollo de 
capacidades a los socios, la industria y actores 
relevantes, así como, se diseminarán las nuevas 
lecciones para gobiernos, con el fin de influir en 
la política pública.

Con el apoyo de UK Aid y el Financial Sector 
Deepening Africa (FSDA) se creó una nueva 
alianza para apoyar a las aseguradoras a brin-
dar soluciones de seguros valiosas y escalables 
para hogares de bajos ingresos y PyME en África 
subsahariana. La meta es trabajar con las ase-
guradoras y distribuidores para implementar la 
gestión de cambios organizacionales e innova-
ción de productos.
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http://www.ifc.org/wps/wcm/connect/industry_ext_content/ifc_external_corporate_site/industries/financial%2Bmarkets/retail%2Bfinance/insurance/global%2Bindex%2Binsurance%2Bfacility
http://basis.ucdavis.edu/projects/i4-index-info/
http://www.usaid.gov/
http://www.afd.fr/home
http://www.fsdafrica.org
https://www.gov.uk/government/organisations/department-for-international-development
http://www.africa-re.com/EN/home


Socios estratégicos

Donantes anteriores

La Fundación Bill y Melissa Gates brindó la opor-
tunidad a la OIT de seguir su visión en el cam-
po del microseguro. Desde su inicio en 2008, 
el Programa ha demostrado el compromiso en 
proveer seguros viables a los pobres, por lo 
tanto, manejar los riesgos de mejor manera. La 
Fundación ha apoyado el trabajo del Programa, 
incluyendo las iniciativas de subvenciones en 
la innovación, el desarrollo de capacidades y la 
gestión de conocimientos.

UNCDF apoyó el esfuerzo de desarrollo de mer-
cado en Etiopía, Zambia, Senegal y de manera 
general en África.

Z Zurich Foundation aportó fondos para la quinta 
ronda de subvenciones a la innovación del Pro-
grama. Esto ayudó a lanzar nuevas soluciones 
en tecnología y procesos en áreas centrales a 
la industria para construir escala de una manera 
eficiente.

El Programa recibió el apoyo para la publicación 
de Protegiendo a los pobres: Un compendio 
de microseguro (volumen 1 publicado en 2006; 
volumen 2 publicado en 2012) de la Munich Re 
Foundation.

El Programa recibió un subsidio por parte del 
gobierno de Australia para desarrollar cinco mó-
dulos de capacitación.
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Mediadores 
mundiales 
y regionales

Facilitadores del  
desarrollo 
de mercado

Financiamiento  
de salud

Soluciones digitales

	Agriculture

Socios de 
desarrollo 
de capacidades

  

 

 

http://basis.ucdavis.edu/projects/i4-index-info/
http://www.munichre-foundation.org/home.html
http://dfat.gov.au/pages/default.aspx
http://www.uncdf.org/en
https://a2ii.org/
http://thinkwell.global/
http://www.indexinsuranceforum.org/news/world-bank-group-global-index-insurance-facility-receives-25-million-dutch-ministry-foreign
http://cenfri.org/
http://www.iadb.org/en/inter-american-development-bank%2C2837.html
http://www.fomin.org
http://www.microensure.com/
http://www.social-protection.org/gimi/gess/ShowMainPage.action
http://www.microinsurancenetwork.org/
http://www.uncdf.org
http://www.munichre-foundation.org/home.html
http://www.cima-afrique.net
http://www.african-insurance.org/
http://www.gatesfoundation.org/
https://www.zurich.ch/en/about-us/corporate-responsibility/z-zurich-foundation
http://www.cpfasenegal.com/
http://www.iiap.com.ph/
http://www.cifms.com/foundationdiploma.php
http://academyoflearningbd.com
http://www.coi.ac.ke
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Acrónimos y  
Abreviaciones 
AFD	 Agence Française de Développement/ Agencia Francesa de Desarrollo

CIFMS	 Centre for Insurance and Financial Management Studies, Nigeria / 
	C entro de Estudios de la Administración Financiera y de Seguros, Nigeria

CIMA	 Conférence interafricaine des marchés d’assurance/ Conferencia interafricana  
	 de mercados de seguro (Inter-African Conference for the Insurance Market)

CoP	 Community of practice/ Comunidad de práctica

CPFA	 Centre professionnel de formation en assurance, Senegal / 
	C entro profesional de formación en seguros

FSDA   	 Financial Sector Deepening Africa / Profundización de mercado en África

FSDT	 Financial Sector Deepening Tanzania/ Profundización del mercado en Tanzania

FSDK	 Financial Sector Deepening Kenya/ Profundización del mercado en Kenia

FSDZ	 Financial Sector Deepening Zambia/ Profundización del mercado en Zambia

GAN	 Global Action Network / Red de Acción Global

GIIF	 Global Index Insurance Facility/ Programa Global de Seguros Paramétricos

GIZ	 Deutsche Gesellschaft für Zusammenarbeit/ Agencia Alemana de Desarrollo  
	 Internacional (the German international development agency)

IDB	 Inter-American Development Bank/ Banco Interamericano de Desarrollo

IIF	 Index Insurance Forum/ Foro de Seguros Paramétricos

MAF	 Microinsurance Acceleration Fund/ Fondo de Aceleración del Microseguro

MILK	 Microinsurance Learning and knowledge/ Aprendizaje  
	 y Conocimiento del Microseguro

MNO	 Mobile network operator/ Operador de telefonía celular

NHIF	 National Hospital Insurance Fund (Kenya)/ Fondo de Seguros  
	 del Hospital Nacional Kenia

USAID	U nited States Agency for International Development/ Agencia Internacional 
	 de Desarrollo de los Estados Unidos
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Anexos
Productos de 
conocimiento en 2015
REFLEXIONES MÁS POPULARES 

EI 98: Pago de siniestros (datos) 
Tema: siniestros
Fuente: Un estudio de análisis de siniestros en 
tres programas de microseguros de salud

EI 99: Colaboración Innovadora 
Tema: experiencia del país, política y regulación, 
subsidios, agricultura
Fuente: Senegal (proyecto GIIF)

EI 101: ¿Cuál es el valor de los gastos 
de hospitalización?
Tema: salud
Fuente: Changamka, Kenia

EI 105: ¿Por qué los campesinos subestiman los 
riesgos?
Tema: educación del consumidor, mejorar el valor, 
propiedad, agricultura
Fuente: Proyecto de registro financieros de Kenia

EI 106: Cuando los seguros fracasan para los 
campesinos
Tema: educación del consumidor, impacto
Fuente: Informe MILK: Burkina Faso – protección 
de préstamos al maíz e Indonesia (seguro de vida)

EI 107: Utilizar el seguro como un impulso para 
el pago de impuestos a tiempo 
Tema: experiencias del país, política y regulación, 
subsidios 
Source: Protecta, Peru

EI 108: Convertir a los clientes obligatorios en com-
pradores voluntarios 
Tema: instituciones financieras, productos com-
puestos, vida
Fuente: Allianz Life Indonesia

EI 109: Una necesidad de subsidios permanen-
tes en el seguro de salud para contribuir en la 
cobertura de salud universal
Tema: viabilidad del negocio, modelos de negocio, 
política y reglamento, subsidios, salud
Fuente: Un estudio de sustentabilidad en los 
microseguros de salud

EI 110: Éxito en la sincronización
Tema: viabilidad de negocio, desarrollo de produc-
to, mejorar el valor
Fuente: Un estudio de las fallas en el microseguro

EI 111: Usar la tecnología para mejorar el valor al 
cliente
Tema: otros canales instituciones financieras,  
siniestros, inscripción, ahorros, proceso de tran-
sacción de salud
Fuente: Uplift India Association y Teito

NOTAS INFORMATIVAS 
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Informativa 32
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Nota Informativa 34
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Nota Informativa 36

http://www.impactinsurance.org/es/emerging-insights/ei98
http://www.impactinsurance.org/emerging-insights/ei81
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Eventos
Enero
Sesión de capacitación: Gestión de siniestros en 
los microseguros, Nairobi, Kenia
Sesiones de capacitación: Introducción al micro-
seguro y su situación financiera, Dakar, Senegal

Febrero
Curso compartido: Estudios de mercado para 
microseguros: Cómo traducir las percepciones 
del consumidor en resultados (en línea, terminado 
en febrero)

Marzo
Foro: Modelos de negocio de los microseguros en 
África, Livingstone, Zambia

Abril
Seminario web: Distribución nivel meso: Oportu-
nidades y retos 
Intercambio de conocimientos: Mejorar la viabili-
dad de los microseguros y la distribución, Yakarta, 
Indonesia
Mejorar la oferta de microseguros en su IMF:  
Diferentes maneras de lograr mayor impacto, 
Yakarta, Indonesia
Taller: Microseguros en África: Permitir el desarrollo 
a través de la reducción de riesgo, Londres, Reino 
Unido
Foro: GAN, Global Action Network, reunión de 
grupo de trabajo, Londres, Reino Unido

Mayo
Actividad de aprendizaje entre compañeros: 
Evaluación de valor al cliente de los productos 
de seguro paramétricos de SANASA, Colombo, 
Sri Lanka		

Junio
Sesión de capacitación: Estudios de mercado 
para microseguros: Cómo traducir las percepcio-
nes del consumidor en resultados, Dakar, Senegal
Firma del acuerdo de colaboración con Agence 
Française du Developemment

Julio
Sesión de capacitación: Introducción a los  
microseguros, Lagos, Nigeria
Sesión de aprendizaje: Microseguros, Lima, Perú
Sesión de capacitación: Aumentar la demanda 
de productos - Cómo ofrecer lo que los clientes 
perciben como valor, Maputo, Mozambique 

Agosto
Seminario web: Cómo los seguros paramétricos 
pueden agruparse con otros servicios financieros 
y no financieros, Global

Septiembre
Conferencia Mundial en Seguros Paramétricos: 
Construir soluciones innovadoras en los seguros 
agrícolas, Paris, Francia
Foro en conjunto de intercambio de conocimientos 
IIF-GAN: Evaluar el valor de los productos de se-
guros paramétricos, Paris, France
	
Octubre	
Seminario Web: Educación del cliente en los  
seguros agrícolas, Global
Sesión de capacitación: Aumentar la demanda 
de productos: Cómo ofrecer lo que los clientes 
perciben como valor, Lagos, Nigeria
Firma del acuerdo de colaboración con África
Re, Lagos, Nigeria
Sesión de capacitación: Tarificación de microse-
guros, Dakar, Senegal
Sesión de capacitación: Tarificación de microse-
guros, Dar-es-Salaam, Tanzania 

Noviembre
Firma del acuerdo de colaboración con FSD África 
Sesión previa a la conferencia: Foro de los Se-
guros de Impacto de la OIT 2015 en la 11ma 
Conferencia de Microseguros (organizado por la 
Munich Re Foundation y Red de Microseguros) 
Casablanca, Marruecos
Sesión de capacitación: Gestionar la distribución 
de los microseguros, Accra, Ghana
Sesión de capacitación: Mejorar la oferta de micro-
seguros en su IMF: Diferentes maneras de lograr 
mayor impacto, Dhaka, Bangladesh
Simposio de la Fundación Mastercard en inclusión 
financiera, Ciudad del Cabo, Sudáfrica
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Equipo el Programa
Craig Churchill
Líder del programa y Jefe de la Unidad 
de Finanzas Sociales

Moussa Dieng
Coordinador de desarrollo del mercado
(radicado en Senegal)

Aida F. Lindmeier
Analista de programas y colaboraciones

Alice Merry 
Analista de investigación 
(radicada en Perú)

Pranav Prashad
Funcionario técnico

Jasmin Suministrado
Funcionaria ejecutiva en conocimientos  
y desarrollo de capacidades

Michal Matul
Administrador en jefe del proyecto

Aparna Dalal
Funcionaria ejecutiva de investigación 
(radicada en Estados Unidos)

Camyla Fonseca
Analista de gestion de conocimientos

Lisa Morgan
Funcionaria técnica

Miguel Solana
Funcionario técnico

Queremos agradecer a Yoseph Aseffa, Lemmy 
Manje y Nicole Afable por su excelente contribu-
ción a lo largo de varios años.

Los pasantes han realizado contribuciones  
valiosas al Programa en 2015. Agradecimiento 
especial a Joost Tijdink, Marian Barcénas y Megha 
Palkar por su dedicación.



Este es el octavo Informe Anual del programa Impact 
Insurance.

Con sede en la Organización Internacional del Tra-
bajo, el Programa Impact Insurance permite que 
la industria aseguradora, gobiernos y sus socios  
logren que el seguro pueda cumplir con su potencial 
de desarrollo social y económico.

El Programa fue lanzado en 2008 gracias al gene-
roso apoyo de la Fundación Bill y Melinda Gates; y 
ha recibido financiamiento subsecuente de varios  
donantes que incluyen la Z Zurich Foundation, AusAID, 
Munich Re Foundation, el Banco Mundial y el Gobierno 
de los Paises Bajos, USAID, Agence Française du Deve-
lopemment, África Re y FSD África.

Unidad de Finanzas Sociales
Departamento de Empresas 
Organización Internacional del 
Trabajo
4, route des Morillons
CH-1211 Ginebra 22
Suiza
Tel.: +41 22 799 6478
Fax: +41 22 799 6896
Email: impactinsurance@ilo.org 
Web: www.ilo.org/impactinsurance

9 789223 308469




