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PREFACIO

En 2015 el Programa Impact Insurance de la
OIT fue testigo de una transicion. Después de
varios afios de apoyar la innovacion y expandir
la frontera de los seguros inclusivos, cambia-
mos las prioridades y comenzamos a promover
activamente las experiencias de los lideres 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 obstaculos.

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

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

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

3. La investigacidn y la innovacién son priori-
dad para nosotros, aungue nuestro enfoque
ha cambiado desde los dias del Fondo para
la Innovacion en Microseguros como se des-
cribe en la pagina 18.

El proceso de implementacion 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 climatico, 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 continda 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 formacion,
académicos y una variedad de grupos de la so-
ciedad civil.

Indicadores de desempeno claros: como se
menciona en la pagina 5, para implementar un
programa tan ambicioso como éste, es nece-
sario tener un sistema de medicion de desem-
peno y metas que aseguren |0 que alcanzamos.

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

CRAIG CHURCHILL
Jefe del Programa
Programa de Seguros de Impacto de la OIT



NUESTRA ESTRATEGIA
PARA CREAR IMPACTO

TRES INICIATIVAS INTERCONECTADAS

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

de politicas publicas

Coordinacion de actores clave Crear demanda por medio del

desarrollo de la confianza y

Reforzar la oferta la educacion al consumidor
por medio de subvenciones, - .
capacitacion Crear un entorno propicio a traves

y asistencia técnica de regulacion, alianzas publico-priva-
das y la colaboracion de la industria

CONOCIMIENTO Y DESARROLLO o
DE CAPACIDADES X

Transformar el conocimiento en soluciones practicas, -°
fungir como un centro mundial de conocimiento y desarrollar

capacidades de los agentes clave
Infraestructura para el desarrollo

Programa de capacitacion basado de capacidades sostenible:
en la practica y herramientas programa mundial ejecutivo,
aprendizaje en linea, asociaciones

Aprendizaje entre organizaciones con institutos de capacitacion
y comunidades de practica locales y regionales.

El centro de recursos mas grande sobre seguros con impacto

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

Laboratorios de innovacion Evaluaciones especificas
con aseguradores : :
Estudios de impacto
Colaboracion con think-tanks con académicos

INVESTIGACION E INNOVACION ;"’;
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Practicas mejoradas
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Soluciones conjuntas

Mercados desarrollados

ALCANZAR EL POTENCIAL
DE LOS SEGUROS PARA...

@ ... REDUCIR LA VULNERABILIDAD
DE LOS HOGARES
.. PROMOVER EMPRESAS
MAS FUERTES

... LOGRAR OBJETIVOS DE POLITI
CAS PUBLICAS (PEJ. COBERTURA
UNIVERSAL DE SALUD, SEGURI-

DAD ALIMENTICIA, RESILIENCIA
AL CAMBIO CLIMATICO)

...POR MEDIO DEL DESARROLLO
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ASEGURADORES
CANALES DE DISTRIBUCION
GOBIERNOS

SUPERVISORES

ASOCIACIONES DE
ASEGURADORES

GRUPOS DE LA SOCIEDAD CIVIL
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DESTACADO DEL 2015
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. =hk= Nuevas colaboraciones de financia-
o miento para estimular la innovacion

$ fricaRe y desarrollo de mercados en Africa.

5 3¢ Impulso al desarrollo del seguro
A4 inclusivo en 14 paises de América
Pring . , L
rm Latina, Asia y Africa.

A
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L \E AcADENY Trabajo en conjunto con escuelas

— de seguros en mercados emergentes para
desarrollar capacidades en 12 sesiones

de formacion en 2015.

Nuevo enfoque en catalizar las alianzas
publico-privadas para ofrecer seguros
agricolas y de salud.

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

Comunidades de practica para seguros
agricolas y entre los actores principales
del desarrollo de mercado.

Publicaciones de calidad y eventos
de conocimiento para inspirar a gobiernos
y aseguradores a consolidar mejores
practicas para la industria.
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DESTACADO DE 2015

MEDIR NUESTRO PROGRESO

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
mas: Asequrar el valor al cliente y Mejorar la practica en la industria.

Anualmente reportaremos nuestros avances.

‘l' [] 'l
Escala

Se alcanzé a

3.5 millones
de clientes

Jes

Soluciones conjuntas

Compartir
soluciones
avanzadas a mas de

250,000

actores clave

Mercados desarrollados
Desarrollo de
mercado en
paises
determinados

Desde 2008 el programa ha
apoyado productos, que has-
ta ahora, han alcanzado a 3.5
millones de beneficiarios alre-
dedor del mundo.

Lea mas acerca de nuestro
trabajo sobre innovacion en la
pagina 18.

En el mismo periodo, hemos
compartido soluciones avan-
zadas con mas de 250,000
actores clave, ayudandoles a
aprender de las experiencias
de otras regiones Lea mas
acerca de nuestra estrategia de
diseminacion en la pagina 26.

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

Nuestra nueva herramienta de
medicion muestra como 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 pais en la
pagina 17.

IMAGEN 1. BENEFICIARIOS ALCANZADOS POR REGION

Beneficiarios alcanzados por region
421’353

1’701°012
@ Africa

® Asia

® Latinoamérica

1'376'799 y el Caribe

IMAGEN 2. NUMERO DE PERSONAS ALCANZADAS
POR INTERACCION DIRECTA

@ Aprendizaje entre colegas
® Capacitacion

@ Participante en eventos
@® Seminario web
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IMAGEN 3. NUMERO DE PERSONAS ALCANZADAS
POR MEDIO DE INTERACCION DIRECTA POR REGION

Latinoamérica
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Africa
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LECCIONES AP
EN 2015

Continuamos aprendiendo sobre cémo 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 pais. Si produc-
tos excesivamente complejos son lanzados
demasiado pronto, éstos son dificiles de vender
y pueden perjudicar la confianza del cliente en
los seguros.
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Los plazos de tiempo internos son muy impor-
tantes. La visidon de una organizacion acerca del
nivel de inversion y la rentabilidad es critica, y
la direccion 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
direccion de la organizacion 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 presion para obtener
resultados inmediatos; fijar y supervisar metas
intermedias ayuda a asegurar estos plazos vy
respetarlos.

Lea mas en: “Aprender de los errores de los otros”.
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http://www.impactinsurance.org/es/publications/bn36
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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 cubria las pérdidas adicionales que la gente
enfrentaba cuando debia ausentarse de su tra-
bajo por enfermedad. Por lo tanto, lanzaron el
seguro de gastos de hospitalizacion, que otor-
gaba una cantidad especifica por dia ingresado
en el hospital. El producto nunca tuvo la inten-
cion de cubrir los gastos de los tratamientos,
pero Pioneer descubrié que como el producto
se describia como de salud o cobertura por hos-
pitalizacion, los clientes esperaban un seguro de
salud similar al de PhilHealth.

Pioneer decidi® renombrar su producto como
seguro de sustitucion de ingresos. Simultanea-
mente, impulsé sus esfuerzos de venta al incre-
mentar el nimero de puntos de venta y mejo-
rar la capacitacion de los empleados, asi 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 ano antes de las reformas a 140,627 en
el segundo ano después de todos los cambios.

Las oportunidades para las aseguradoras de
sacar provecho de la sinergia entre el sector
publico y privado contribuyeron a que la cober-
tura de salud universal fuera mas alla de ofrecer
paguetes complementarios de beneficios. Como
sucedid en Kenia (ver Figura 9) los gobiernos
deben considerar aprovechar la experiencia de
los aseguradores en distribucion y tecnologia
para ampliar el seguro de salud al sector informal.

Lea mas: “Impulsar los microseguros de salud para
promover la cobertura de salud universal”.
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3. La comprension 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 €l 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 estudié los costos relacionados
y el financiamiento a productores de maiz, y el
papel que el seguro de desgravamen de Allianz
desempend para apoyar a agricultores a hacer
frente a la sequia. El producto esta disefiado
para aliviar parte de la carga (no toda) de la
amortizacion del préstamo y la proporcion del
préstamo cancelado depende de la gravedad
de la emergencia. En 2012, 19% del préstamo
fue condonado, pero el estudio demostrd que
73% de los campesinos esperaban que la totali-
dad de su préstamo pendiente se cancelaria en
caso de sequia. Como resultado de este mal-
entendido, los campesinos asegurados limitaron
su comportamiento en cuanto a la mitigacion del
riesgo (incluyendo diversificacion de ingresos) y
fueron obligados a utilizar diversas estrategias
de gestion de riesgo en los casos de sequias.
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Estas conclusiones muestran la importancia de
al disefiar 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-
municacion con el cliente y estrategias de edu-
cacion.

Lea mds: “Como los kenianos perciben y experi-
mentan el riesgo en la busqueda 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-
pefian un papel muy importante en la creacion
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

Promocion del seguro a través
de subsidios y asociaciones
publico-privadas

- Establecer asociaciones publico-privadas
efectivas
* Invertir en subsidios inteligentes

* Impulsar los seguros para ampliar
la proteccion social en salud

* Impulsar los seguros para mejorar la salud
alimentaria

« Impulsar el seguro contra pérdidas por
desastres naturales

Inversiones en infraestructura
y educacion del cliente

* Invertir en infraestructura

+ Asegurarse de que los consumidores
comprendan el seguro

Reglamento y supervision

« Adaptar la regulacion de seguros

- Promover gradualmente la proteccién al
consumidor

« Dar espacio a la innovacion

PARTE 1. LECCIONES APRENDIDAS EN 2015

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

5. Los aseguradores pueden ayudar
a los gobiernos a lograr objetivos de
politicas publicas

La municipalidad de Comas en Perlu deseaba
darle a los residentes un incentivo para pagar
todos sus impuestos municipales a tiempo. La
mayoria de los residentes eran microempresa-
rios informales. La municipalidad, en conjunto
con la aseguradora peruana Protecta, accedié a
distribuir un seguro de vida. Los residentes tam-
bién recibieron una tarjeta de descuentos y se
realizd una campana informativa acerca del pro-
ducto. La municipalidad otorgé de manera gra-
tuita el producto y los beneficios anadidos a to-
dos los que pagaron los impuestos completos a
tiempo. La municipalidad pagé las primas a las
aseguradoras y brindaron apoyo a los residentes
en caso del fallecimiento de algun familiar. Es asi
que, cubrian todos los costos del seguro.

El seguro fue un estimulo exitoso para alentar a
los que ya pagaban todos sus impuestos a tiem-
po. La municipalidad observd una reduccion del
20% en pagos tardios. Sin embargo, no tuvo
ningun efecto en las personas que no pagaban
sus impuestos.

Lea mas “Lograr que las asociaciones publico-
privadas funcionen para los seguros”.
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ACELERAR EL DESARROLLO
DEL MERCADO DE SEGUROS
INCLUSIVOS

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

10

aseguradoras para identificar las oportunidades
para servir el mercado de bajos ingresos, la fal-
ta de conocimiento, mercados desconocidos
con poca comprension del seguro, modelos de
distribucion inapropiados, poca infraestructura
(informacion, sistema de pagos), y la ausencia
de un entorno propicio y regulacion adecuadas.
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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-
nia de celular. Para lograr un mayor impacto el
desarrollo de mercado, también promovemos
las asociaciones publico-privadas y ayudamos a
incorporar los seguros en los paises con el fin de
reducir la vulnerabilidad de la poblacién y activar
la productividad econémica (ver parte 3: Impul-
sar la innovacion, pag. 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 facilitacion del merca-
do. El primer paso es desarrollar una hoja de ruta
que fije las intervenciones para superar los dife-
rentes obstaculos identificados a través de un
analisis y revision de la regulacion y del mercado.
Esta participacion tiene como objetivo mejorar el
entendimiento, estimular la demanda, fortalecer
la oferta y la regulacion de productos de seguros
inclusivos en el pais. El Programa se especializa
en implementar los siguientes elementos de de-
sarrollo del programa:

e 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 capacitacion, educacion en linea y
un programa de formacion ejecutiva impartido
en conjunto con la principal escuela de segu-
ros del mundo (ver parte 4: Creando Capaci-
dad en la pag. 26.)

Estimular la innovacién y mejoras en el valor
al cliente por medio de fondos de aceleracion
que se vinculan con asistencia técnica para las
organizaciones mas 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
educacion y proteccion al consumidor .

Estimular la accién colaborativa para desa-
rrollar soluciones para la industria como base
de datos de siniestros e informacion.

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

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

CUADRO 2: COMUNIDAD DE PRACTICA (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 inicid en 2013, incluye a diez paises miembros, con
participacion 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 Africa, la afiliacion se ha
ampliado hasta incluir a organizaciones de América Latina y Asia.

“La reunion de la CoP fue extremadamente util. Existe un vinculo
y uso directo entre lo que aprendimos ayer y algunos aspectos

© Impact Insurance

Sosthénes Kewe
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practicos 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
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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

PARTE 2: ACELERAR EL DESARROLLO DEL MERCADO

DE SEGUROS INCLUSIVOS

categorias principales. Cada una de éstas tiene
una guia de aplicacion, plantillas listas para ser
usadas e indicaciones precisas acerca de qué
recursos sSon necesarios y qué resultados se
pueden esperar.

IMAGEN 5. HERRAMIENTAS DE DESARROLLO
DE MERCADO

Fortalecer
la oferta

Colaboracion entre

actores clave + Evaluacion de necesidades para

proveedores y distribuidores

« Taller de desarrollo + Desarrollo de capacidades
(mddulos de capacitacién, enfoque
de prestacion, formacién de forma-
dores, evaluacion del instituto de

formacion, MdE)

* Hoja de ruta / plan de
trabajo

+ Estructura de gober-
nanza y Memorando de
Entendimiento (MdE)
entre diversos actores

» Fondos de aceleracion de
microseguros (vinculados con

Diagnéstico : S
asistencia técnica)

y medicion de
progreso

+ Guias para diferentes ! e
actores clave * Feria de distribuidores

* Taller de caso de negocio
- Diagnéstico del

« Evaluacion de valor al cliente a nivel
mercado

nacional

Estimular

o la demanda
» Medicion del

progreso y
seguimiento

* Base de datos para la industria ;
+ Guias para la

educacion del
consumidor
Intercambiar

. . . * Encuestas
mejores practlcas

de demanda

- Capacitacion
en investigacion
de mercados y
herramientas

» Comunidad
de practica regional

Entorno

propicio

+ Conferencia
de aprendizaje

+ Guias de regulacién

* Guias para la proteccion
del consumidor

« Perfiles del pais

+ Casos de estudio

» Guias para impulsar los seguros
para la politica publica (cobertura de
salud universal, seguridad alimenticia
y atenuacion de las consecuencias
del cambio climatico)

* Protocolo de difusion
nacional

* Normas para gestionar asociacio-
nes publico-privadas y desarrollar
subsidios inteligentes

Basado en experiencias consolidadas del Programa, Cenfri, A2Il, GIZ, FinMark Trust, Red de Microseguros y FSD Zambia
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Actividades en paises
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, Etiopia, Ghana, Pakistan,
Indonesia, Bangladesh, Colombia, Republica
Dominicana, Peru y Brasil. A continuacion,
resumimos lo mas importante de nuestro trabajo
en esta area.

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
Africa”. Al evento asistieron 84 participantes de
todo el continente, quienes discutieron y fueron
capacitados en diversos temas: salud, distribu-
cion agricola, estrategia de negocios, disefio
enfocado en el cliente, regulacion, educacion,
mercadeo y asociaciones publico-privadas.
Como parte de la conferencia, el Programa
llevé a cabo sesiones acerca del valor al cliente,
seguros de salud, asociaciones publico-privadas,
fijacion de precios y planeacion de negocios.

Concebida en un principio por el Programa y por
FinMark, el Programa de Aceleracion del Micro-
seguro (PAM) ha probado ser una herramienta
eficaz para proveer fortaleza. Por egjemplo, uno de
los cesionarios lanzé 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 presentd un PAM corregido que
combina un financiamiento menor con asistencia
técnica especifica. El Programa continla 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 Asociacion de Aseguradores
de Zambia, con el apoyo técnico vy financiero de
FSDZ. Mas de 1,400 alumnos y 149 microem-
presarios asistieron a diversas sesiones de
educacion del consumidor.

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

Senegal

El Programa organiz6 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-
pafias de seguros recibieron autorizacion para
nuevos productos de microseguros bajo la le-
gislacion CIMA, y otras tres organizaciones se
encuentran en la espera de lograr la autorizacion
para estos productos. Ademas, han surgido
acuerdos entre operadores de operadores de
telefonia celular (MNO) y compafiias de seguros
lanzando al mercado los primeros productos de
seguros moviles.

Con el apoyo del Programa Mundial de Seguros
Paramétricos (por sus siglas en inglés GlIF para
World Bank’s Global Index Insurance Facility),
lanzamos el programa de construccion de ca-
pacidades para la industria, en conjunto con los
institutos locales y el Centro Profesional de For-
macion en Seguros (CPFA). A las tres sesiones de
capacitacion (introduccion, investigacion de mer-
cados y tarificacion) asistieron 53 participantes de
companias de seguros, cooperativas, MNO, orga-
nizaciones civiles y autoridades gubernamentales.

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

La industria de seguros en Peru esta creciendo
y las aseguradoras desean innovar con nuevos
productos y canales de distribucion. No obstan-
te, a pesar de este esfuerzo, la contratacion de
los seguros se mantiene relativamente baja. En
julio, el Programa organizé dos dias de sesio-
nes de capacitacion en conjunto con la Munich
Re Foundation, y el apoyo de la Asociacion
Peruana de Empresas de Seguros (APESEG),
el Fondo Multilateral de Inversiones (FOMIN) y
el Microinsurance Network. El evento permitid
que los participantes tuvieran la oportunidad de
conocer ejemplos de otras partes del mundo, asi
como, analizar las oportunidades existentes en
Peru para extender el alcance de los seguros. El
Programa también llevé a cabo reuniones entre
actores clave para evaluar las principales barreras
en el desarrollo del mercado y discutir posibles
soluciones sugeridas por un gran numero de
actores. Como resultado de estas reuniones se
ha desarrollado una estrategia para el desarrollo
de los microseguros en Peru.

Con el apoyo de la iniciativa USAID/BASIS/|4,
Global Action Network (GAN) en seguros agri-
colas y el GlIF del Banco Mundial, se establecio
un grupo de trabajo para seguros agricolas en
Bangladesh con el fin de identificar y aprove-
char la interrelacion entre varios proyectos. Para
mejorar la plataforma y hacer que las asegurado-
ras participaran de manera mas activa, iniciamos
un programa de construccion de capacidades
en conjunto con un socio local: la Academy of
Learning. A la primera sesion de formacion acu-
dieron casi 40 personas. El enfoque principal de
este trabajo sera sobre el seguro agricola, y las
sesiones incluiran temas como la operacion para
la masificacion de productos.

PARTE 2: ACELERAR EL DESARROLLO DEL MERCADO
DE SEGUROS INCLUSIVOS

El Programa firmo un acuerdo de cooperacion
con el Centro de Estudios de Gestion Financiera
y Seguros (CIFMS) en Nigeria e impartid dos
cursos por medio de su programa de certifica-
ciones para formadores con GIZ y GlIF. Mas de
25 profesionales y diez capacitadores participaron
en dos cursos de formacion. 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 sistematicas del
mercado y cree conciencia entre los actores del
mercado de la situacion financiera.

Se realiz6 un diagnéstico del mercado en
Marruecos para comprender los retos de
desarrollo de seguros actuales en dicho pais.
Basandose en los resultados, en junio de 2015,
se organizé un taller en colaboracion con el Cen-
tre Mohammed VI de soutien a la microfinance
solidaire. Mas 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 llevo a cabo en Casablanca y sirvié como pla-
taforma para presentar algunas de las experien-
cias con las asociaciones entre aseguradores y
companias de asistencia.
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Medir el progreso

En el terreno, observamos que avanzamos en
nuestros paises de concentracion. Estudios
mas completos, como los reportes de desarrollo
individual, proveen informacién mas especifica
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 paises en los que trabajamos
constante y consistentemente. Esto nos dara
la informacién oportuna para poder disefar y
adaptar intervenciones mas adecuadas. Asimis-
mo, Nos permitira comparar paises e identificar
las estrategias mas prometedoras. Asi que he-
mos disenado una herramienta de evaluacion de
los paises 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-
CION DEL PROGRAMA

CALIDAD

Variedad de productos disponibles

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

Desarrollo de la infraestructura
necesaria del valor al cliente
(p.ej.educacion, mecanismo de quejas)

Participacion activa de las
aseguradoras en microseguros

Disponibilidad de productos
Variedad de canales de distribucion

Poblacion cubierta

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 indice de calidad de
todos los productos, que sera agregado en todo
el pais. Ademas, a este indice se anadiran meca-
nismos para reflejar el conocimiento y la percepcion
del producto de parte del cliente.
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PARTE 2: ACELERAR EL DESARROLLO DEL MERCADO
DE SEGUROS INCLUSIVOS

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

IMAGEN 7: EL DESARROLLO DEL MER-
CADO DE MICROSEGUROS EN SENEGAL,
ZAMBIA'Y GHANA DE ACUERDO CON LA
HERRAMIENTA DE EVALUACION REGIONAL
DEL PROGRAMA
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Entre 2009y 2011 el mercado en Zambia no mostrd ningun
crecimiento significativo.

N

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 distribucion utilizados.

w

En 2013 la calidad mejoré con la incorporacion de
productos mas variados, asi como productos voluntarios.

~

En 2014 hubo un incremento importante en la proporcion
de la poblacion cubierta por un microseguro a 22.2 %.

)]

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

(&)

Senegal (los puntos de la gréfica representan resultados
de 2009, 2011 y 2014) se ha beneficiado de la mejoria en
la infraestructura y cadenas de distribucién variadas, pero
necesita apoyo para mejorar la escala. Mientras mas
aseguradoras entren al mercado en 2015, se anticipan
mejorias en la escala



IMPULSAR

LA INNOVACION

De manera constante estamos impulsando mayor
innovacion 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 investigacion
e innovacion.

Estableciendo nuevos
proyectos de innovacion
en Africa

El Programa ha concretado dos proyectos para
promover la innovacién en Africa subsaharia-
na (ver cuadros 4 y 5). Con estos proyectos
utilizaremos nuestra nueva estrategia de gestion
de innovacién, basada en principios de imple-
mentacion (ver cuadro 3) y utiliza un método
sistematico (ver imagen 8).
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CUADRO 3: PRINCIPIOS BASICOS DE NUESTRO METODO DE GESTION DE
INNOVACION

e La investigacion 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
especificos.

e Adoptar un enfoque centrado en el consumidor permite que las aseguradoras y canales de

distribucion asignen recursos para mercadeo mas acertadas a través de estrategias de adquisi-
cion, retencion y desarrollo de clientes.

e Crear mecanismos de pilotos rapidos y evaluar, acelera el conocimiento y la implementa-
cién de cambios, al reducir la fatiga de la innovacion, y permitir que las organizaciones “fracasar
rapidamente” para poder ir mas alla de las ideas preliminares.

e Crear una unidad de innovacion separada con diferentes funciones, con una estrategia
clara de integracion a la estructura organizacional permite un progreso mas rapido y eficiente.

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

© Maillard J.

IMAGEN 8. METODO SISTEMATICO PARA LA GESTION DE INNOVACION

Investigacion Apoyo a la Piloto Masificar e D :
antes de creacion de de _integrar las ocumentar
la intervencion un equipg innovaciones innovaciones y compartir
de innovacion exitosas
e |dentificar a socios e Asistencia técnica e Asistencia técnica a e Integrar innova- e Serie de informes
en innovacion para establecer el través de capacita- ciones al negocio y seminarios web
* Revision estratégica  equipo ciény asesoramiento  principal para compartir
e Plan de investiga-  ® Presentacion de un  ® Investigacionde ¢ Planeacion soluciones exitosas
cién en accion becario para apoyar ~mercado e implementacion y Ieccg(njes
al equipo * Apoyo por parte del  de un plan para aprenaidas
Programa para im- la masificacion
plementar algunas
innovaciones

e Supervisar y llevar
a cabo un analisis
exhaustivo del
negocio

e Adaptar productos/
procesos o superar
los fracasos

Aprendizaje e intercambio a través de una comunidad de practica

Apoyo en la gestion del proyecto (becario) para una ejecucion exitosa



EN AFRICA SUBSAHARIANA

Mediante una colaboracion con la Agence Frangaise de Développement (AFD), AGENCE FRANCAISE
el Programa trabajara con instituciones en Africa Subsahariana, con el fin de
fortalecer la ofertas de seguros al brindar apoyo en investigacion e innovacion.
La alianza apoyara proyectos de las siguientes areas:

e soluciones que amplian o0 complementan programas nacionalesexistentes de seguros de salud

e seguro individual 0 meso que beneficie a los pequenos 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

e soluciones de gestion de riesgos para la micro, pequena y mediana empresa

e usar tecnologia para mejorar la comprension en los clientes y reducir los costos de distribucion,
sin perder el “contacto con el cliente”

En 2015, comenzamos el proceso de seleccion para el proyecto de la AFD y presentamos
una serie de socios en Costa de Marfil, Senegal, Ghana, Burkina Faso, Mali, Nigeria, Tanzania,
Etiopia y Zambia. Los socios potenciales incluyen aseguradoras, agencias gubernamentales,
bancos comerciales, instituciones de microfinanzas, proveedores agricolas, firmas de soluciones
tecnolégicas e intermediarios. Los seis a ocho socios finales seran seleccionados al inicio de
2016y el proyecto comenzara a finales del primer trimestre del afo.

CUADRO 35: ALIANZA PARA LOS SEGUROS CON
IMPACTO MEDIANTE LA GESTION 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 pequenas 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 operacion o una estructura interna adaptada. Al haber apoyado
la innovacién en mas de 60 organizaciones, hemos visto que a veces se necesita experimentar
un proceso sistematico de gestion 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 distribucién con el fin de implementar la gestion de cambios organizacionales
€ innovar en productos. Las actividades incluyen:

e incentivar la innovacion, construir capacidad, identificar e implementar los cambios organiza-
cionales necesarios

e trabajar con aseguradores para aumentar los cambios rapidamente y lograr la sustentabilidad,
mientras se mejora de forma gradual el valor al cliente y a los accionistas.

e desarrollar herramientas para la gestion de cambio y casos de demostracion que puedan com-
partirse con la industria para crear soluciones en los seguros innovadores para el mercado de
bajos ingresos.
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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 innovacion; la mayoria de ellos ahora
trabaja para compafiias consultoras o para los
principales programas de microseguros.

Los becarios aportaran soporte técnico y de
gestion de programa a cada socio como parte
de la iniciativa de investigacion e innovacion. Nues-
tro programa de becas vincula a profesionales
capacitados en seguros con organizaciones que
desarrollan seguros con impacto, y asi cerrar
la brecha de las habilidades y crear una nueva
generacion de profesionistas con experiencia
relevante. El programa otorga una oportunidad
Unica para que los participantes del programa
adquieran experiencia practica y aprendan a
adaptar sus conocimientos para mejorar el ac-
ceso al seguro. Al mismo tiempo, a través de los
becarios del programa, la organizacion anfitriona
podra construir su propia capacidad.

El programa de becas de 2 afios colocara 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 paises 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-
mia informal son atendidas de forma inadecua-
da por los programas de salud de la seguridad
social en la mayoria de los paises 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 atencion médica y
ofreciendo proteccion contra el riesgo financiero;
asi como motivando la preocupacion por la sa-
lud, al ofrecer a las personas servicios de valor
agregado relacionados con la salud: linea directa
con un médico o descuento en farmacias.
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PARTE 3: IMPULSAR LA INNOVACION

IMAGEN 9. SECTORES DE LA POBLACION
CUBIERTOS POR EL FONDO NACIONAL
DE SEGURO DE SALUD DE KENIA

TRABAJADORES FORMALES
todos cubiertos, 5-14m
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El Fondo Nacional de Seguros de Hospital en
Kenia (NHIF) es uno de los programas de salud
de la seguridad social mas avanzados de Africa.
Ofrece cobertura de seguro de salud de medici-
na interna y ambulatoria (afiadido recientemen-
te) a toda la poblacion de Kenia por una prima
anual de $60 dolares americanos por familia. La
mayoria de los trabajadores del sector formal
estan cubiertos y 9-10 millones de personas de
bajos recursos son el publico objetivo del pro-
grama de subsidios. El reto consiste en cubrir
a los 15 millones de trabajadores informales y
a sus familias. Actualmente, Unicamente el 10%
del sector informal esta inscrito, por medio de un
esfuerzo consciente de llegar a este segmento
de la poblacion por medio de afiliaciones gru-
pales (ver imagen 9.) El presidente del pais se
ha propuesto como meta cubrir a 25 millones
de kenianos en un corto periodo de tiempo, asi
que el NHIF necesitara pensar de manera crea-
tiva como llegar a este numero a la brevedad
posible. Es poco probable que el modelo actual
de afiliacién de personas en las filiales del NHIF
permita lograr el objetivo.

El programa, en conjunto con FSDK y ThinkWell,
llevd a cabo un estudio de viabilidad con el NHIF
para estudiar como el paquete de seguro de sa-
lud del NHIF podia extenderse a los trabajadores
informales y sus familias.


http://www.impactinsurance.org/about/fellows
http://www.impactinsurance.org/about/fellows

El estudio propone una soluciéon en dos partes.
Primero, NHIF puede asociarse con canales de
distribucién mas 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 mas 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 utilizacion de los servicios de
salud. Por medio de alianzas publico-privadas,
el NHIF y el sector privado pueden aumentar el
acceso al seguro de salud y promover una mejor
proteccion financiera para los trabajadores infor-
males y sus familias. En 2016, el Programa y sus
socios trabajaran 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.
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Convertir a los productos
de seguro movil actualmente
gratuitos a pagados

“Freemium” un producto de seguro movil se
encuentra a la alza con mas de 30 nuevos
productos lanzados en los Ultimos cinco afios.
Estos proveen de un seguro a miles de nuevos
suscriptores de telefonia celular en un corto
tiempo, siendo para muchos su primer expe-
riencia con un seguro. Aun cuando la cobertu-
ra de freemium esta basada en la lealtad, es un
producto efectivo, para que los seguros moviles
spuedan ser sustentables, los clientes de este
mecaniso necesitan convertirse en clientes que
paguen. En los ultimos 18 meses, el Programay
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.



En 2014, Airtel y MicroEnsure Ghana lanzaron
un producto de seguro movil basado en la leal-
tad. Este ofrece cobertura gratuita por gastos
de hospitalizacion y accidentes a los clientes
que recarguen al menos 5 cedis ($1.3 ddlares
americanos) al mes. A los 12 meses de su crea-
cion, 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 vendian la cober-
tura pagada a 80 clientes por agente, por dia El
producto estaba encaminado a afadir a mas de
50,000 clientes en los primeros 6 meses.
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El Programa y el equipo de MicroEnsure orga-
nizaron grupos focales, entrevistas, encues-
tas telefénicas para entender mejor cual es la
percepcion de los clientes hacia un nuevo
producto y cémo 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
mas la proteccion que el seguro les proporcio-
na. La interaccion también destaco 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
conversion y la retencidénen los pagos fijos para
promover el cambio y la retencion 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 repetiran la investigacion en otros
tres a cuatro mercados de Africa.



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 especificos. 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-

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

Las lecciones en la implementacion de la her-
ramienta PACE se tendran en cuenta para
PACE 2.0 — una herramienta corregida, mas

tos al utilizar nuestra herramienta de valor al  cuantitativa y facil de usar que sirva a las ase-
cliente: PACE. guradoras para evaluar su oferta y mejorarla.
iPermanezca atento!

CUADRO 6: ANALISIS PACE EN ZAMBIA

En Zambia, el Programa llevé a cabo el andlisis PACE de dos productos:

¢ un producto de seguro voluntario de gastos funebres de Madison Life vendido en mercados

e 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 fune-
bres exitoso en Sudafrica. El analisis se llevd a cabo en conjunto con cada compania, las impli-
caciones y recomendaciones se establecieron de manera conjunta.

Ambos productos ofrecian buen valor por su costo. Sin embargo, la evaluacién PACE del pro-
ducto de Madison Life, el cual fue vendido a través de agentes, encontré que se podia mejorar
para hacer mas accesible la suscripcion y renovacion para los clientes. En particular, demostré
que es dificil motivar a los agentes a ser proactivos en la comunicacion con los clientes para
renovar y asegurar un buen servicio. Otras formas de comunicacion, mas alla de los agentes,
pueden ser utilizadas para impulsar la accesibilidad. Por ejemplo, una linea telefénica y contacto
con empresas funerarias otorgaban puntos a favor para el producto de Sudafrica que fue utili-
zado como punto de comparacion.

Por otra parte, el producto de Professional Life enfrentd el
poco conocimiento acerca de éste. Aumentar la conciencia
puede resultar una buena estrategia para presentar productos
de seguros adicionales a los clientes.

© Impact Inghirdnce
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CUADRO 7:

El analisis PACE en Sri Lanka, organizado por la compania de seguros SANASA, se llevé 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 protegian
de los riesgos climaticos. Pagos flexibles de las primas, paguetes en conjunto que cubrian acci-
dentes personales, gastos por hospitalizacion y apoyo para el financiamiento de primas fueron
incentivos especialmente practicos en el aumento del acceso al producto.

La mayor dificultad que enfrentd SANASA estuvo relacionada con las limitaciones en la calidad y
cantidad de datos; esto hacia que fuera mas dificil la ampliacion del producto y cred problemas
relacionados al riesgo de base. La afiliacion 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 percibia que los pagos por siniestros eran muy lentos. Algunas
recomendaciones de los participantes fueron:

e Opciones de teledeteccion remota en informacion meteoroldgica

e Hacer uso de la plataforma de telefonia celular para renovaciones (p.gj. enviar mensaje recor-
datorio) e informacién meteorolégica.

e Considerar las preferencias generacionales en la telefonia celular: los mensajes de voz son
un buen medio para las generaciones mayores, mientras que para los agricultores jovenes es
mas efectivo un mensaje SMS.

= w, ¢ Proceso de pago automatico, asi como de documentacion y
ajuste de siniestro, etc.

¢ E| servicio descentralizado es importante para las ventas y rela-
ciones, sin embargo mientras la escala aumenta, SANASA
puede considerar otros canales para procesos como liquidacion
de siniestros y un mecanismo por separado para la resolucion
de las disputas.

I
1 II F.: r
o | &
Foro de seguros parameétricos
2015, Sri Lanka

¢ Simplificar la documentacion.

Explorar el potencial del
Seguro para pequenas
empresas

Llevamos a cabo un estudio (que sera publicado
a inicios de 2016) acerca del potencial del seguro
para apoyar a las pequefias empresas. Este incluyd
investigacion de escritorio y casos de estudio de
diez programas. Todos los esquemas se enfren-
taron a distintos retos, aunque los aseguradores
estan buscando diferentes maneras de lidiar con
estos problemas. El estudio también identific
algunas buenas practicas emergentes. Estas se
dividen en tres grupos:

¢ Disefio del producto — Los productos estan-
darizados que cubren riesgos multiples son los
mas 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.

e Distribucion — El documento describe los
canales de distribucion mas prometedores,
muchos de los cuales forman parte de las
mismas cadenas de valor que las pequenas
empresas. El informe también estudia como
las aseguradoras pueden alinear sus produc-
tos con la linea de negocio de dichos canales
de distribucion

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

Mas practicas emergentes y casos de estudio
que abarcan estas tres categorias se presentaran
en el informe completo.



CREANDO
CAPACIDAD

Nuestras actividades de desarrollo de capacidades
se intensificaron en 2015, con trabajo a nivel local,
particularmente en los paises seleccionados, y a
nivel mundial.

Crear una infraestructura
sustentable de desarrollo
de capacidades

A pesar de que el conocimiento acerca de
cdmo proveer seguros a la “base de la pira-
mide” crece, la mayoria de las aseguradoras y
canales de distribucion en mercados emergen-
tes luchan por ofrecer productos de seguros
que sean viables para ellos y que sean valio-
s0s para los consumidores. Las deficiencias de
conocimientos sobre el tema a nivel direccion
inhabilita el progreso. A nivel local los progra-
mas de formacioén no estan disponibles y los
formadores tienen capacidades técnicas limita-
das para atender las necesidades de formacion.

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

Al reconocer estas diferencias, en 2014 se lan-
z6 un programa integral que busca que el de-
sarrollo de capacidades sea sostenible. A nivel
nacional, comenzamos alianzas con institutos
de capacitacion para ayudarlos a desarrollar
a formadores mas competentes y brindarles
modulos de entrenamiento de maxima calidad
desarrollados por el Programa, para que formen
parte de su portafolio. El compromiso radica en
un periodo de 2 a 3 anos donde se organizan
Ccursos en conjunto entre el Instituto y el Pro-
grama. Los capacitadores locales se involucran
en un proceso de certificacion que consiste en
seguir una serie de sesiones de formacion, tanto
de los métodos de capacitacion del Programa y
sus contenidos, asi como, en la manera en que
ellos imparten el curso.
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Cinco escuelas de capacitacion 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 demostracion es muy emocionante,
ademas de ser una buena manera de aprender
répidamente. La guia de los formadores es muy
util. Selehadedicadomuchotrabajo. Bienhecho.”
- Tosin Bayo-Yusuf, capacitador local, Centro
de Estudios en Seguros y Gestién Financiera,
Nigeria
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A nivel mundial, el Programa se encuentra en
etapas avanzadas de discusiones con universi-
dades de seguros prestigiosas para disefar un
curso de educacion ejecutiva que brinde a los
participantes que hayan completado una serie
de cursos locales, acceso a un programa en
educacion de seguros reconocido globalmente.

Con esta integracion de capacitacion global y
local, esperamos que los seguros con impacto
se generalicen y se fortalezcan las capacidades
necesarias en los mercados que ya operamos.



CUADRO 8: NUESTROS SOCIOS EN EL DESARROLLO

DE CAPACIDADES LOCALES
El Center for Insurance and Financial Management Studie (CIFMS), Nigeria |usldeas

Establecido hace 5 afos como el mecanismo de capacitacion 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 duracion de
9 meses que prepara a los estudiantes para presentar los examenes profesionales llevados a
cabo por el Chartered Insurance Institute of Nigeria ademas de cursos de capacitacion de medio
tiempo.

College of Insurance (CQOlI), Kenia )

La escuela busca ser el centro mundial por excelencia en brindar educacion y capacitacion en
seguros. Ofrece cursos y diplomados en seguros, asi como, cursos cortos de administracion
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), H e e

Senegal, Mali, Costa de Marfil, Mauritania

Unité décentralisée de I'Institut international des assurances de Yaoundé (lIA), structure de
formation de la CIMA basée au Cameroun, le CPFA offre un certain nombre de formations diplo-
mantes en assurance au Sénégal et des formations courtes dans les pays voisins. Il a noué des
partenariats avec le gouvernement et avec I'Autorité de contréle du Sénégal, ainsi qu’avec les
acteurs du secteur de I'assurance du pays.

Academy of Learning (AoL), Bangladesh E‘ﬁ;ﬁ:"?"""’

La Academia es una iniciativa privada, establecida en 2014, con el objectivoi de involucrar a un
gran numero de ciudadanos menores de 30 anos de Bangladesh a las actividades financieras
del pais. AoL ofrece capacitaciones, seminarios, talleres de opinién para los profesionales con
el propdsito de garantizar el interés publico. También lleva a cabo trabajos de investigacion para
el desarrollo de recursos humanos.

Insurance Institute for Asia and the Pacific (IIAP), Asia y el Pacifico D

El instituto promueve el crecimiento de la industria de seguros a través de la educacion,
capacitacion e investigacion. Ademas de sus cursos regulares, también imparte seminarios con
expertos internacionales acerca de las tendencias y desarrollo en la industria de los seguros.
[IAP desea convertirse en la institucion de seguros en paises en desarrollo de Asia y el Pacifico
mas importante.
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Capacitacion 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 capacitacion en ocho paises,
con mas de 200 participantes.

Estos cursos utilizaron nuestra cartera de once
modulos de capacitacion, que se basa en las
lecciones aprendidas de trabajar con mas de 60
practicantes alrededor del mundo.

CUADRO 1: CURSOS DE CAPACITACION
IMPARTIDOS EN 2015

Curso de capacitacion

Gestion de siniestros en los
microseguros

Introduccién a los
microseguros

Estudios de mercado para
microseguros: Como traducir

las percepciones del consumidor
en resultados

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

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

Introduccién a los microseguros

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

Tarificacién de microseguros.

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

Tarificacion de microseguros.
Gestionar la distribucién
de microseguros

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

Nairobi, Kenia

Dakar, Senegal

en linea

Yakarta, Indonesia

Dakar, Senegal

Lagos, Nigeria

Maputo, Mozambique

Dar es Salaam, Tanzania

Lagos, Nigeria

Dakar, Senegal

Accra, Ghana

Dhaka, Bangladesh
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Con el fin de ampliar nuestra cartera de capa-
citacion, nos asociamos con Microfact, orga-
nizacion que desarrolld el curso de formacion
“Principales indicadores de desempefio de mi-
croseguros” e incluimos dicho curso en el cata-
logo que ofrecemos a ciertos paises. También
desarrollamos un programa de capacitacion
denominado “Seguros responsables” del cual
se hara la prueba piloto en 2016. Igualmente,
iniciamos la creacion del curso llamado “Intro-
duccion al seguro agricola”.

Fecha

Lugar

Enero 15-16

Enero 20-22

Finalizado:

febrero 15

Abril 21-22

Junio 1-4

Julio 1-3
Julio 9-10

Octubre 20-22
Octubre 22-23

Octubre 26-28

Noviembre 23-24

Noviembre 25-26




CUADRO 9: EL IMPACTO DE NUESTRAS
ACTIVIDADES DE CAPACITACION

Nuestros cursos de capacitacion reciben constantemente
calificaciones altas de evaluacion. En 2015, el promedio de
satisfaccion fue de 4.6 (1-5, siendo 5 la mas alta), donde los
participantes dieron un promedio de 4.5 de calificacion a los

1 objetivos de formacion cumplidos. Sin embargo, reconocemos
que el éxito de cualquier curso no debe medirse dentro de un
salén de clases, sino en lo que los participantes hacen con el
conocimiento y las habilidades aprendidas cuando vuelven a
SuS organizaciones.

Impacto en las actividades
de capacitacion

Para monitorear el impacto en nuestras actividades de capacitacion, fortalecimos el seguimiento
y evaluacion. Ademas de la evaluacion al final del curso, hemos incluido un plan de accion que
los participantes completan durante la formacion. Dicho plan requiere que los participantes
mencionen tres acciones concretas en las que se comprometen como resultado de la formacion
y que constituye un acuerdo del cual compartiran el progreso 3 meses después.

“Mi experiencia fue fantastica. El curso complemento el esfuerzo invertido en los Ultimos afios
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 linea “Estudios de mercado para microseguros: Como traducir
las percepciones del consumidor en resultados”.

“No hay duda que la capacitacion tiene un gran impacto en mi trabajo dia a dia. Con las herra-
mientas que aprendimos, hemos progresado tanto en la concepcion y el disefio de productos, asi
como la tarificacion de productos de microseguro. Estoy muy satisfecho de compartir que ahora
tenemos nuevos clientes en nuestro portafolio y que estamos buscando mas soluciones innova-
doras para atraer a mas clientes.” - Essita Sigauque de Sanlam Seguros de Vida Mozambique,
participante del curso “Aumentar la demanda de productos: Coémo ofrecer lo que los clientes
perciben como valor”.

Administrar comunidades
de practica dinamicas

Las dos comunidades de préacticas de seguros
agricolas que establecimos a finales de 2014
estuvieron en pleno desarrollo en 2015, con un
numero de actividades de intercambio de conoci-
mientos organizadas exitosamente.

El Programa reunié méas de 40 miembros de la
Global Action Network (GAN) en seguros agrico-
las, una comunidad de expertos apoyados por
USAID/BASIS/I4 Initiative, en tres grupos de tra-
bajo para discutir problemas clave de los seguros
agricolas. El grupo de trabajo sobre el disefio de
contrato se enfocd en temas mas amplios acerca
del valor al cliente centrados en la calidad de los
seguros parameétricos en lugar de definir el riesgo
base. El grupo de trabajo sobre la tarificacion por
riesgo discutio la necesidad y posible disefio de
un programa de reaseguro publico.

30

El grupo de trabajo sobre desarrollo de merca-
do examind las fortalezas y debilidades de nu-
merosos canales de distribucion y discutié las
deficiencias de capacitacion en los seguros agri-
colas. Fue asi que decidieron enfocar su trabajo
en dos cuestiones operacionales en los seguros
paramétricos: vinculacion a servicios financieros
y no financieros, y la educacion al cliente. Todos
los grupos de trabajo continuaron desarrollando
guias especificas, que estan siendo puestas a
prueba con aseguradores y estaran disponibles
para la comunidad general en 2016.

Una actividad de intercambio entre profesionales
se organizd para los miembros principales del
foro de seguros paramétricos (IIF), una comuni-
dad de practica sobre seguros paramétricos en
colaboracion con el Programa GIIF del Banco
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Mundial. Este ejercicio de aprendizaje reuni¢ a
casi 30 profesionales que trabajan en temas de
seguros parameétricos de una docena de paises
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 como 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 parameétricos y
aprendieran de los anfitriones y sus compareros.

Para aumentar el impacto de nuestro trabajo vy
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

PARTE 4. CREANDO CAPACIDAD

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 reunié a mas de 70 parti-
cipantes estudio la rentabilidad de los productos
de seguros paramétricos de PlaNet Guarantee y
discutio la aplicacion de dos métodos de evalua-
cién 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 mas
tarde sera evaluado por miembros de IIF, para
que asi, pueda finalizarse y ser recomendado al
resto de la industria.

CUADRO 10: ;QUE TIENEN QUE DECIR LOS MIEMBROS DE LA
COMUNIDAD ACERCA DE NUESTRAS ACTIVIDADES?

“La discusion acerca de como 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 gjercicio Util experimentar con ella, con

un producto real y una aseguradora.” - Participante en el intercambio entre companeros entre
miembros del Foro de seguros Paramétricos

“Me gustaron las discusiones acerca de la metodologia de evaluacion existente del valor al
cliente, asi como sus aplicaciones y limitaciones cuando se utiliza un producto de seguro
parameétrico. Hubo una gran reflexion cuando se explicaron las metodologias aplicadas a un
caso”. - Participante del foro en conjunto de intercambio de conocimientos IIF-GAN
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Intercambio de conocimientos
y diseminacion

El Programa es el mayor centro de seguros
inclusivos. En 2015, nuestro centro de recursos
en linea tuvo un total de 71,000 visitas, con mas
de 36,000 vistitas de 189 paises. Publicamos 19
enfogues emergentes, cinco articulos y seis infor-
mes, todos disponibles en dicho centro. El nimero
de suscriptores a nuestros productos conocidos
continla creciendo y ahora cuenta con mas 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 publicos:
uno acerca de la distribucion de nivel-meso de
seguros agricolas; el segundo trata de los segu-
ros paramétricos en conjunto con otros servicios
financieros y no financieros y el tercero sobre edu-
cacion al consumidor. Todos estos seminarios
web han recibido una calificacion de satisfaccion
de 4.04 (5 es la més alta), con asistentes que dan
una nota promedio de 4.5 en su deseo por parti-
cipar en otros seminarios.

Como en los afios anteriores, organizamos el
Foro de Seguros con Impacto 2015 en Casa-
blanca, Marruecos. El foro fue una sesion 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
mas de 80 participantes y fomento discusiones
acerca de los “Productos de seguros agricolas
vinculados a otros servicios para mejorar €l valor
y la viabilidad”.

PARTE 4. CREANDO CAPACIDAD

IMAGEN 10. ACTIVIDADES
DE INTERCAMBIO DE
CONOCIMIENTOS EN 2015

CONTACTO Y SUSCRIPTORES g
54% DE AUMENTO A MAS DE

6,800 CONTACTOS ‘

+2,700 nuevos miembros

PUBLICACIONES

6 INFORMES
Aprender de los errores de otros

Andlisis de siniestros en los microseguros de salud
Asociaciones publico-privadas en seguros

5 ARTICULOS
Experiencia de riesgo en busqueda
de la prosperidad

Andlisis de siniestros en los microseguros de salud
Asociaciones publico-privadas en seguros

19 ENFOQUES EMERGENTES

Anélisis de siniestros en los
microseguros de salud

Asociaciones publico-privadas en seguros
Aprender de los errores de otros

N—

MODULOS DE FORMACION Y

Y HERRAMIENTAS

11 cursos en nuestra cartera de formacion
12 cursos impartidos en 2015

200+ personas capacitadas

30 Formadores locales se volveran “Formadores
Certificados en Microseguros dela OIT”
DESEMPENO WEB

71,000 VISTAS A LA PAGINA

36,000 VISITAS A LA WEB
DE 189 PAISES

SEMINARIOS WEB

@

DISTRIBUCION NIVEL MESO
EN SEGUROS AGRICOLAS

SEGURO PARAMETRICO VINCULADO
A OTROS SERVICIOS

EDUCACION DEL CONSUMIDOR

MAS DE 240 PARTICIPANTES PROMEDIO DE
SATISFACCION = 4.04 (5 ES LA MAS ALTA)
ASISTIRAN AL PROXIMO SEMINARIO
WEB = 4.5 (5 ES LA MAS ALTA)




Lo que viene
en 2016

Promover las asociaciones publico-privadas
para desarrollar los seguros de salud y agri-
colas.

La industria de seguros puede ser una aliada
importante para que los gobiernos promuevan
acceso a servicios basicos, incluyendo servicios
de salud y agricolas; y en hacer que las comu-
nidades sean mas resistentes al cambio clima-
tico. En colaboracion con el GAN, lanzaremos
una nueva comunidad de expertos de gobiernos
para mostrar el caso de seguros paramétricos
en paises especificos. 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 evaluacion cuantitativa de valor al cliente
mas facil de utilizar — y ayudaremos a los asegu-
radores a medir e incrementar el valor de la oferta.
PACE 2.0 incorporara las reflexiones de mas de
30 implementaciones de PACE vy el esfuerzo del
grupo de trabajo sobre valor al cliente del GAN.
Apoyaremos a los grupos de trabajo para disefar
una herramienta de evaluacion del valor al cliente
adaptada a los seguros paramétricos que “fusio-
na” los enfoques existentes para la evaluacion del
riesgo base, calidad del contrato y valor al cliente;
y pueda ser aplicada a una gran variedad de pro-
ductos agricolas.

Implementacion 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 educacion gjecutiva con un socio inter-
nacional. A nivel local, duplicaremos el tamano
de nuestra red de instituciones de capacitacion.
En 2016, trabajaremos con nuestros socios lo-
cales, realizando la formaciéon y supervision de
formadores locales como parte de nuestro pro-
grama de certificacion, 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

LO QUE VIENE 2016

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

Acelerar el desarrollo de mercado a través de
la innovacidén en paises determinados.

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

Continuar el aprendizaje entre profesionales
através de nuestras comunidades de practica
(CoP)

Nuestras CoP continuaran creciendo con activi-
dades conjuntas de intercambio de conocimien-
tos, asesoria entre profesionales y discusiones
en linea; todas dirigidas a identificar soluciones
y mejorar las practicas para impulsar la indus-
tria. Nuestras dos CoP en seguros agricolas y
paramétricos (ver pagina 30), ofreceran una va-
riedad de lecciones sobre como 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:
Suscribase para actualizaciones

- W

IMPACT INSURANCE
Connect with us

Visite nuestro sitio web

A W

IMPACT INSURANCE

www.llo.org/impactinsurance

Acompanenos en nuestros eventos
y sesiones de capacitacion

MEET US I AT YOUR DOORSTER
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SOCIOS

Donantes y socios

Global Index
Insurance Facility

@ WORLD BANK GROUP

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

11111 £

='USAID

1
W o THE APERICAN PECPLE

=

—
B4 RiB

Con el apoyo de USAID, y en coordinacion con
BASIS Index Insurance Innovation Initiative (14)
y la Universidad Davis de California (BASIS), el
programa cred la Global Action Network (GAN),
que es una comunidad de expertos y profesio-
nales de seguros agricolas. El proyecto busca
expandir la innovacién en seguros agricolas y
asegurar la implementacion eficiente a través de
una mejor coordinacion. Pretendemos ayudar a
acelerar la disponibilidad y adopcién de segu-
ros paramétricos agricolas como parte de una
estrategia de gestion de riesgo mas amplia.

* AfricaRe

Esta alianza busca apoyar e impulsar el desa-
rrollo del mercado de microseguros en paises
en Africa a través de la facilitacién de mercados,
al compartir las buenas practicas y el desarrollo
de capacidades de aseguradores e institutos de
formacion.

AGENCE FRAMNCAISE
DEVELOPPEMENT

Esta colaboracion pretende fortalecer la flexibili-
dad al riesgo en la poblacion de bajos ingresos
de Africa subsahariana. Con el fin de proveer un
mejor acceso a los productos de seguros de
valor al estimular la innovacion, el proyecto im-
plementara la intervencion de investigacion para
mejorar la escala. Se ofrecera el desarrollo de
capacidades a los socios, la industria y actores
relevantes, asi como, se diseminaran las nuevas
lecciones para gobiernos, con el fin de influir en
la politica publica.

] [
T ™

fsd uKaid

Con el apoyo de UK Aid y el Financial Sector
Deepening Africa (FSDA) se cred 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 Africa
subsahariana. La meta es trabajar con las ase-
guradoras y distribuidores para implementar la
gestion de cambios organizacionales e innova-
cion de productos.


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
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Donantes anteriores

Bl LLC'J;MEL] NDA
(_]ATI‘S foundation

La Fundacion Bill y Melissa Gates brindé la opor-
tunidad a la OIT de seguir su vision 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
Fundacion ha apoyado el trabajo del Programa,
incluyendo las iniciativas de subvenciones en
la innovacion, el desarrollo de capacidades y la
gestion de conocimientos.

Faars

[ —

UNCDF apoyo el esfuerzo de desarrollo de mer-
cado en Etiopia, Zambia, Senegal y de manera
general en Africa.

SOCIos estratégicos

Mediadores Facilitadores del
mundiales desarrollo
y regionales de mercado
lcro
nsurance
etwork Ii'l
CID|F]
Munich Rz
Foundation
- © ..
cenfri

Soluciones digitales

"ROENSURE Y/

DONANTES Y SOCIO

Z)

ZURICH

FOUNDATION

Z Zurich Foundation aporté fondos para la quinta
ronda de subvenciones a la innovacion del Pro-
grama. Esto ayudd a lanzar nuevas soluciones
en tecnologia y procesos en areas centrales a
la industria para construir escala de una manera
eficiente.

<. " MunichRe
*+"  Foundation

Lo ACTIOr

El Programa recibi6 el apoyo para la publicacion
de Protegiendo a los pobres: Un compendio
de microseguro (volumen 1 publicado en 2006;
volumen 2 publicado en 2012) de la Munich Re
Foundation.

Ly A Australian Government
g o

Department of Foreign AfMairs and Trade

El Programa recibié un subsidio por parte del
gobierno de Australia para desarrollar cinco mo-
dulos de capacitacion.

Socios de
desarrollo
de capacidades

Financiamiento
de salud

. @
N

K

W

C e

ELIPI‘[E‘L:‘ﬁUMWL
Agriculture '
o I@&cgnsw
Global Index

Insurance Facility

@wunw BANK GROUP
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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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Acronimos y
Abreviaciones

AFD
CIFMS

CIMA

CoP
CPFA

FSDA
FSDT
FSDK
FSDZ
GAN
GIIF
Glz

IDB
IIF
MAF
MILK

MNO
NHIF

USAID

Agence Francaise de Développement/ Agencia Francesa de Desarrollo

Centre for Insurance and Financial Management Studies, Nigeria /
Centro de Estudios de la Administracion Financiera y de Seguros, Nigeria

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

Community of practice/ Comunidad de practica

Centre professionnel de formation en assurance, Senegal /
Centro profesional de formacion en seguros

Financial Sector Deepening Africa / Profundizacién de mercado en Africa
Financial Sector Deepening Tanzania/ Profundizacion del mercado en Tanzania
Financial Sector Deepening Kenya/ Profundizacion del mercado en Kenia
Financial Sector Deepening Zambia/ Profundizacion del mercado en Zambia
Global Action Network / Red de Accién Global

Global Index Insurance Facility/ Programa Global de Seguros Paramétricos

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

Inter-American Development Bank/ Banco Interamericano de Desarrollo
Index Insurance Forum/ Foro de Seguros Paramétricos
Microinsurance Acceleration Fund/ Fondo de Aceleracion del Microseguro

Microinsurance Learning and knowledge/ Aprendizaje
y Conocimiento del Microseguro

Mobile network operator/ Operador de telefonia celular

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

United States Agency for International Development/ Agencia Internacional
de Desarrollo de los Estados Unidos
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ANnexos
Productos de

ANEXOS

conocimiento en 2015

REFLEXIONES MAS POPULARES

El 98: Pago de siniestros (datos)

Tema: siniestros

Fuente: Un estudio de anélisis de siniestros en
tres programas de microseguros de salud

El 99: Colaboracion Innovadora

Tema: experiencia del pais, politica y regulacion,
subsidios, agricultura

Fuente: Senegal (proyecto GlIF)

El 101: ;Cual es el valor de los gastos
de hospitalizacion?

Tema: salud

Fuente: Changamka, Kenia

El 105: ¢ Por qué los campesinos subestiman los
riesgos?

Tema: educacion del consumidor, mejorar el valor,
propiedad, agricultura

Fuente: Proyecto de registro financieros de Kenia

El 106: Cuando los seguros fracasan para los
campesinos

Tema: educacion del consumidor, impacto

Fuente: Informe MILK: Burkina Faso — proteccion
de préstamos al maiz e Indonesia (seguro de vida)

El 107: Utilizar el seguro como un impulso para
el pago de impuestos a tiempo

Tema: experiencias del pais, politica y regulacion,
subsidios

Source: Protecta, Peru

El 108: Convertir a los clientes obligatorios en com-
pradores voluntarios

Tema: instituciones financieras, productos com-
puestos, vida

Fuente: Allianz Life Indonesia

El 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,
politica y reglamento, subsidios, salud

Fuente: Un estudio de sustentabilidad en los
microseguros de salud

El 110: Exito en la sincronizacion

Tema: viabilidad de negocio, desarrollo de produc-
to, mejorar el valor

Fuente: Un estudio de las fallas en el microseguro

El 111: Usar la tecnologia para mejorar el valor al
cliente

Tema: otros canales instituciones financieras,
siniestros, inscripcion, ahorros, proceso de tran-
saccion de salud

Fuente: Uplift India Association y Teito

NOTAS INFORMATIVAS

Leach, j.; Menon, A.; Ncube, S. 2015. Alcanzar
la escala y eficiencia en el microseguro a través
de los minoristas y corresponsales bancarios,
Nota Informativa 31

Holtz, j.; Hoffarth, T.; Desai, S. 2015. El valor del
analisis de siniestro en los microseguros de salud:
Aprender de tres casos en el sur de Asia, Nota
Informativa 32

Solana, M. 2015. Hacer que las asociaciones
publico-privadas funcionen en los seguros, Nota
Informativa 33

Zolmann, J. 2015. Retrocediendo dos pasos: cual
es la percepcion de los kenianos de bajos ingresos
acerca del riesgo cuando buscan la prosperidad,
Nota Informativa 34

Weilant, M. 2015. ;Son sustentables los
microseguros de salud? Un andlisis de cinco
programas en el sur de Asia, Nota Informativa 35

Dalal, A. 2015. Aprender de los errores de otros,
Nota Informativa 36


http://www.impactinsurance.org/es/emerging-insights/ei98
http://www.impactinsurance.org/emerging-insights/ei81
Tema:%20Experiencia%20del%20pa%C3%ADs%2C%20Pol%C3%ADtica%20y%20regulaci%C3%B3n%2C%20Subsidios%2C%20Agricultura%3B%20Fuente:%20Senegal%20%28proyecto%20GIIF%29
http://www.impactinsurance.org/emerging-insights/ei83
http://www.impactinsurance.org/es/emerging-insights/ei101
http://www.impactinsurance.org/es/emerging-insights/ei101
http://www.impactinsurance.org/emerging-insights/ei84
http://www.impactinsurance.org/es/emerging-insights/ei105
http://www.impactinsurance.org/es/emerging-insights/ei105
http://www.impactinsurance.org/es/emerging-insights/ei106
http://www.impactinsurance.org/es/emerging-insights/ei106
http://www.impactinsurance.org/emerging-insights/ei106
http://www.impactinsurance.org/es/emerging-insights/ei107
http://www.impactinsurance.org/es/emerging-insights/ei107
http://www.impactinsurance.org/emerging-insights/ei96
http://www.impactinsurance.org/es/emerging-insights/ei108
http://www.impactinsurance.org/es/emerging-insights/ei108
http://www.impactinsurance.org/emerging-insights/ei96
http://www.impactinsurance.org/es/emerging-insights/ei109
http://www.impactinsurance.org/es/emerging-insights/ei109
http://www.impactinsurance.org/es/emerging-insights/ei109
http://www.impactinsurance.org/emerging-insights/ei96
http://www.impactinsurance.org/es/emerging-insights/ei110
http://www.impactinsurance.org/es/emerging-insights/ei111
http://www.impactinsurance.org/es/emerging-insights/ei111
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/bn31_esv3.pdf
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/bn31_esv3.pdf
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/bn31_esv3.pdf
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/bn31_esv3.pdf
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/ILO_IIF_Briefing%20Note_6_SPv3.pdf
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/ILO_IIF_Briefing%20Note_6_SPv3.pdf
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/ILO_IIF_Briefing%20Note_6_SPv3.pdf
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/ILO_IIF_Briefing%20Note_6_SPv3.pdf
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/ILO_IIF_Briefing%20Note_7_SP.pdf
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/ILO_IIF_Briefing%20Note_7_SP.pdf
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/ILO_IIF_Briefing%20Note_7_SP.pdf
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/ILO_IIF_Briefing%20Note_8_SP_0.pdf
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/ILO_IIF_Briefing%20Note_8_SP_0.pdf
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/ILO_IIF_Briefing%20Note_8_SP_0.pdf
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/ILO_IIF_Briefing%20Note_8_SP_0.pdf
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/ILO_IIF_Briefing%20Note_9_SP_0.pdf
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/ILO_IIF_Briefing%20Note_9_SP_0.pdf
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/ILO_IIF_Briefing%20Note_9_SP_0.pdf
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/ILO_IIF_Briefing%20Note_10_SP.pdf
http://www.impactinsurance.org/sites/default/files/ILO_IIF_Briefing%20Note_10_SP.pdf
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Eventos

Enero
Sesion de capacitacion: Gestion de siniestros en
los microseguros, Nairobi, Kenia

Sesiones de capacitacion: Introduccion al micro-
seguro y su situacion financiera, Dakar, Senegal

Febrero

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

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

Abril
Seminario web: Distribucion nivel meso: Oportu-
nidades y retos

Intercambio de conocimientos: Mejorar la viabili-
dad de los microseguros y la distribucion, Yakarta,
Indonesia

Mejorar la oferta de microseguros en su IMF:
Diferentes maneras de lograr mayor impacto,
Yakarta, Indonesia

Taller: Microseguros en Africa: Permitir el desarrolio
a través de la reduccion de riesgo, Londres, Reino
Unido

Foro: GAN, Global Action Network, reunién de
grupo de trabajo, Londres, Reino Unido

Mayo

Actividad de aprendizaje entre companeros:
Evaluacion de valor al cliente de los productos
de seguro paramétricos de SANASA, Colombo,
Sri Lanka

Junio

Sesidn de capacitacion: Estudios de mercado
para microseguros: Cémo traducir las percepcio-
nes del consumidor en resultados, Dakar, Senegal

Firma del acuerdo de colaboracion con Agence
Francaise du Developemment

Julio

Sesion de capacitacion: Introduccion a los
microseguros, Lagos, Nigeria

Sesidn de aprendizaje: Microseguros, Lima, Perd
Sesidn de capacitacion: Aumentar la demanda

de productos - COmo ofrecer lo que los clientes
perciben como valor, Maputo, Mozambique

ANEXOS

Agosto

Seminario web: Como los seguros parameétricos
pueden agruparse con otros servicios financieros
y no financieros, Global

Septiembre

Conferencia Mundial en Seguros Paramétricos:
Construir soluciones innovadoras en los seguros
agricolas, 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: Educacién del cliente en los
seguros agricolas, Global

Sesidn de capacitacion: Aumentar la demanda
de productos: Coémo ofrecer lo que los clientes
perciben como valor, Lagos, Nigeria

Firma del acuerdo de colaboracion con Africa
Re, Lagos, Nigeria

Sesién de capacitacion: Tarificacion de microse-
guros, Dakar, Senegal

Sesidn de capacitacion: Tarificacion de microse-
guros, Dar-es-Salaam, Tanzania

Noviembre )
Firma del acuerdo de colaboracion con FSD Africa

Sesion 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

Sesiodn de capacitacion: Gestionar la distribucion
de los microseguros, Accra, Ghana

Sesion de capacitacion: Mejorar la oferta de micro-
seguros en su IMF: Diferentes maneras de lograr
mayor impacto, Dhaka, Bangladesh

Simposio de la Fundacion Mastercard en inclusion
financiera, Ciudad del Cabo, Sudafrica
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Equipo el Programa

Craig Churchill
Lider 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 investigacion
(radicada en Peru)

Pranav Prashad
Funcionario técnico

Jasmin Suministrado
Funcionaria ejecutiva en conocimientos
y desarrollo de capacidades

Queremos agradecer a Yoseph Aseffa, Lemmy
Manje y Nicole Afable por su excelente contribu-
cion a lo largo de varios anos.
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Michal Matul
Administrador en jefe del proyecto

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

Camyla Fonseca
Analista de gestion de conocimientos

Lisa Morgan
Funcionaria técnica

Miguel Solana
Funcionario técnico

Los pasantes han realizado contribuciones
valiosas al Programa en 2015. Agradecimiento
especial a Joost Tijdink, Marian Barcénas y Megha
Palkar por su dedicacion.
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Tel.: +41 22 799 6478

Fax: +41 22 799 6896

Email: impactinsurance@ilo.org
Web: www.ilo.org/impactinsurance

Este es el octavo Informe Anual del programa Impact
Insurance.

Con sede en la Organizacién 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 econémico.

El Programa fue lanzado en 2008 gracias al gene-
roso apoyo de la Fundacién 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 Francaise du Deve-
lopemment, Africa Re y FSD Africa.
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