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Al PUSHING THE FRONTIER

IN MICROINSURANCE

PREFACIO

Este afo la OIT renovd su compromiso con
el seguro, demostrando su determinacion a
generar mayor impacto. ;Qué significa eso?
Los seguros tienen un papel vital en apoyar el
desarrollo econdémico y social. “Los seguros con
impacto” cumplen con este papel, al brindar
beneficios a hogares, empresas y paises:

e | 0s seguros proveen una red de seguridad
vital para los hogares. Incluso los seguros
parciales ayudan a los trabajadores mas po-
bres a evitar recurrir a estrategias perjudiciales
para hacer frente a problemas, como vender
activos o sacar a los hijos de la escuela.

e Un mercado de seguros fuerte e inclusivo po-
tencializa la productividad de las empresas de
todos los tamanos, al permitir a los empresa-
rios aprovechar oportunidades de mayor riesgo
y contribuir al crecimiento econdémico.

hh.
v

Gilles Galludec (GlIF del Banco Mundial) y Craig Churchill (Programa Impact Insurance de la OIT) lanzan asociacién en seguros paramétricos.

¢ | os seguros son una poderosa herramienta que
los gobiernos pueden utilizar para lograr sus
objetivos de politica publica. La industria de
seguros puede ser un aliado importante para
promover el acceso a servicios basicos, inclu-
yendo servicios de salud y agricolas, asi como
ayudar a que las comunidades sean mas
resistentes al cambio climatico.

Los microseguros, en los que nos hemos enfocado
en los ultimos seis anos, siguen siendo nuestra
prioridad. Las personas de bajos recursos aun
necesitan mejores opciones para manejar los
riesgos a los que se enfrentan. Sin embargo,
reconocemos que los seguros tienen un potencial
mas amplio de desarrollo, aunque aun incom-
pleto. Por lo tanto, necesitamos ir mas alla del
“micro” para generar el mayor impacto posible.

Aliniciar 2014, ya habiamos logrado importantes
progresos. Con el apoyo de la OIT, varias asegu-
radoras innovadoras dieron acceso a valiosos
servicios de manejo de riesgos a millones de
clientes previamente excluidos. Hemos apren-

© Impact Insurance




CUADRO 1: NUEVAS ASOCIACIONES CON EL GRUPO DEL BANCO MUNDIAL
Y USAID, Y PROXIMA COLABORACION CON LA AFD

Logramos grandes resultados al colaborar con otras agencias, organizaciones y companias con
metas similares. En 2014, establecimos tres nuevas e importantes asociaciones que nos ayudaran
a expandir nuestras actividades y a aumentar el impacto del seguro.

Con el apoyo del gobierno neerlandés, la OIT y el Programa Mundial de Seguros Paramétricos
(GIIF, por sus siglas en inglés para Global Index Insurance Facility) del Grupo del Banco
Mundial lanzaron en julio una asociacion dinamica para promover el conocimiento sobre los
seguros paramétricos y fomentar la capacidad de sus profesionales. Esta busca mejorar la pres-
tacion de servicios de seguros paramétricos a campesinos y negocios rurales. Juntos, estamos
aprendiendo de los beneficiarios apoyados por el GlIF y promovemos lecciones para fortalecer el
mercado de seguros en diversos paises.

En noviembre, la OIT concretd un nuevo acuerdo. Con el apoyo de USAID, y en coordinacion con
BASIS/I4 Iniciativa para la Innovacion en Seguros Paramétricos de la Universidad Davis de California,
el Programa formé la Red de Accion Mundial (GAN, por sus siglas en ingles para Global Action
Network). GAN es una comunidad de expertos y profesionales que trabajan conjuntamente para
enfrentar los desafios que impiden alcanzar una escala efectiva y responsable en los seguros
agricolas.

Finalmente, una colaboracion con la Agencia Francesa de Desarrollo (AFD) esta planeada para
2015. La AFD y el Programa uniran fuerzas para superar las barreras en el mercado de seguros
en Africa, al estimular la innovacién y proveer el desarrollo de capacidades en la industria microfi-
nanciera de ciertos paises.

dido mucho acerca del poder de los seguros y
coémo utilizarlos para alcanzar un amplio rango de
objetivos; no obstante, la brecha entre realidad y
potencial sigue siendo muy grande. El afo 2014
marcé el momento de dar el siguiente paso.

Nuestra respuesta fue implementar una nue-
va estrategia para acelerar el desarrollo de los
seguros con impacto, con el apoyo de nuevos
socios (ver Cuadro 7). Al finalizar el ano los logros
fueron considerables, al trabajar con la industria
de seguros, gobiernos y asociados para:

e acelerar el desarrollo de mercados de seguros
inclusivos en paises prioritarios,

e continuar innovando y aprendiendo,

e ampliar nuestro papel como centro mundial
para fortalecer capacidades.

Cada uno de estos elementos es esencial. La
Unica forma de convertir en realidad los seguros

con impacto es mediante el fomento de la inno-
vacion y el fortalecimiento de las capacidades
a mayor escala, asi como reuniendo a actores
publicos y privados alrededor del mundo. Lea
mas acerca de nuestra estrategia en la pagina 10.

Nuestro informe anual de 2014 es una oportuni-
dad para presentar lo que el Programa ha logrado
en el ultimo ano y mostrar como se ha puesto
en marcha nuestra nueva estrategia. Asimismo
compartimos lo mas importante que aprendimos
durante el afo y presentamos nuestros planes
para 2015.

Seguiremos trabajando en 2015 para hacer del
seguro con impacto una realidad.

CRAIG CHURCHILL
Jefe del equipo
Programa Impact Insurance de la OIT
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INFORME ANUAL 2014 ACRONIMOS Y ABREVIACIONES

ACRONIMOS
Y ABREVIACIONES

A2ii Access to Insurance Initiative
ACTA Actuarial, Cliente, Transacciones y Adyacencias
AFD Agencia francesa de desarrollo

ANACIM Agence Nationale de I'Aviation Civile et de la Météorologie
(Agencia nacional de aviacion civil y meteorologia)

AP Accidente personal

APP Asociacion publico-privada

BID Banco Interamericano de desarrollo

Cenfri Centre for Financial Regulation and Inclusion

CiC Cooperative Insurance Company

CIMA Conférence interafricaine des marchés d’assurance
(Conferencia interafricana del mercado de seguros)

CNAAS Compagnie nationale d’assurance agricole du Sénégal
(Compariia nacional del seguro agricola en Senegal)

CoP Comunidad de practica

DAPSA Direction de I’Analyse, de la Prévision et des Statistiques Agricoles

(Direccion del analisis, prevision y estadisticas agricolas)
Fasecolda Federacion de Aseguradores Colombianos

GAN Global Action Network
(Red de accién mundial)
GIIF Global Index Insurance Facility
(Programa mundial de seguros paramétricos)
IIF Index Insurance Forum
(Foro de Seguros Paramétricos)
IMF Institucion microfinanciera
M-PESA Dinero maovil
oIT Organizacion Internacional del Trabajo
ONG Organizaciéon no gubernamental
OTM Operador de telefonia movil
PYME Pequenas y medianas empresas
SECP Securities and Exchange Commission of Pakistan
(Comision burséatil y de valores de Pakistan)
SMS Short Message Service

(Servicio de mensajes cortos)
UNCDF United Nations Capital Development Fund
(Fondo de las Naciones Unidas para el desarrollo de la capitalizacion)

USAID United States Agency for International Development
(Agencia de los Estados Unidos para el desarrollo internacional)
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LECCIONES
APRENDIDAS EN 2014

Seguimos aprendiendo como alcanzar seguros
de alta calidad a escala. A continuacion se pre-
sentan diez lecciones destacadas de 2014.

1. Entender por qué y como utilizar el
celular.

El teléfono celular es una herramienta poderosa
para llegar a clientes actuales y potenciales.
Los celulares se pueden utilizar para diferentes
propdsitos incluyendo: inscripcion, administracion
de podlizas, pago de primas y siniestros. Por
ejemplo, el Servicio de Gestidon de Riesgos Me-
teoroldgicos Ltd. en India provee a sus clientes
servicios de valor ahadido como prondsticos del
tiempo y precios de cosechas via celular como
parte de su paquete de seguros.

- Aprenda mas sobre los teléfonos celulares y los
microseguros en Briefing Note No. 21


http://www.impactinsurance.org/publications/bn21
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2. Los seguros brindan protecciéon a 3. Las asociaciones son clave para la

los clientes.

Cuando ocurre un siniestro, los microseguros
reducen la dependencia de las personas en
estrategias de financiamiento costosas, y las
alienta a utilizar los recursos de manera mas
eficiente y efectiva. Algunos hogares responden
al siniestro sacando a los ninos de la escuela y
enviandolos a trabajar. Al cubrir parte del costo
del dafno, los seguros reducen la propension de
los hogares a recurrir a estrategias de respuesta
nocivas.

- Aprenda mas sobre el valor en los microseguros
en Brief No. 1 de la serie sobre €l valor al cliente

(@)]

escala, pero los incentivos deben estar
alineados.

La mayoria de las iniciativas de microseguros
alcanzan escala a través de algun tipo de aso-
ciacion. Los socios ideales ofrecen una marca
confiable, recursos y contactos con el merca-
do objetivo. Entender los intereses del socio y
alinearlos con los propios es vital para una
asociacion duradera y exitosa. Una revision de
95 esquemas gue alcanzaron escala, encontra-
ron que la distribucion estuvo dominada por los
bancos, instituciones microfinancieras (IMF) y
ciertos grupos (como sindicatos y cooperativas).
Estos representaron 52% de los canales de
distribucion.

- Aprenda mas sobre como alcanzar escala en
los microseguros en Briefing Note No. 25.

ES APRENDIDAS EN 2014
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4. Comenzar de manera simple, con
una cobertura parcial, individual y
obligatoria.

Comenzar con productos simples, integrados u
obligatorios que brinden cobertura parcial es un
primer paso razonable en muchos mercados.
Estos productos ayudan a superar retos iniciales
en la demanda, contribuyen a que los provee-
dores alcancen escala rapidamente y permiten
que el mercado de bajos ingresos tenga acceso
a seguros, a menudo por primera vez. Fonkoze,
una IMF en Haiti, ofrecia un seguro contra ca-
tastrofes con cobertura parcial, que incluia la
cancelacion de la deuda y un pago en efectivo
de hasta $125 ddlares en caso de desastre.
Aunque este nivel de cobertura no era suficiente,
se llegd a la conclusiéon de que era mejor que los
mecanismos informales de manejo de riesgos.

- Aprenda mas sobre crear valor al cliente en
Brief No. 2 de la serie sobre el valor al cliente

5. La competencia hace que las ase-
guradoras mejoren los beneficios y
servicios.

En respuesta a la competencia, las aseguradoras
en Kenia, India y Filipinas se han enfocado en pro-
mover la lealtad del cliente, diferenciar productos,
mejorar el servicio y reducir los costos, en lugar
de s6lo competir en precios y reducir las primas
a niveles no sustentables. En Kenia, l0s elevados
margenes de beneficios en el mercado crediticio
de seguros de vida han conducido a una fuerte
competencia de precios, con un gran numero de
aseguradoras que ofrecen primas muy bajas. En
vez de igualar las tarifas de los competidores,
CIC se ha enfocado en mejorar sus productos de
seguros de vida para créditos con beneficios
opcionales como seguro de gastos funebres y
cobertura contra incendio y robo para el activo
usado como garantia del préstamo.

- Aprenda mas sobre la viabilidad del negocio en
Briefing Note No. 26.

© Impact Insurance
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6. Las asociaciones de aseguradores
estan bien posicionadas para invertir
en la educacion del consumidor.

Las asociaciones de aseguradores pueden
contribuir con su experiencia a los programas de
educacion del consumidor y a vincular dichos pro-
gramas con iniciativas para el desarrollo social
y econdmico, educacion financiera y proteccion
al consumidor. Los programas de educacion
al consumidor requieren de una planeacion
cuidadosa, contenido meticuloso, diseno de
gjecucion y asociaciones estratégicas entre di-
ferentes actores. Fasecolda, la Federacion de
Aseguradores Colombianos, tomd la delantera
al implementar un programa de educacion para
adultos en materia de seguros. Se estima que el
programa entrend a 27,000 personas por medio
de talleres, mientras que por medios masivos
(videos y prensa impresa) llegd a unas 300,000
personas.

- Aprenda mas sobre la educacion al consumidor
en Briefing Note No. 27.

7. Los gobiernos pueden utilizar al
seguro como un medio para alcanzar
objetivos de politica publica.

Los formuladores de politicas, reguladores y
supervisores pueden alcanzar objetivos de politi-
ca publica, como la cobertura universal de salud,
recurriendo a los conocimientos y experiencia
de las aseguradoras privadas. En Tailandia, el
gobierno incorpor¢ las lecciones aprendidas en
programas comunitarios de seguros de salud en
el disefio de un esquema voluntario para traba-
jadores informales. Posteriormente, este esquema
se fusiond con otro orientado a las personas de
bajos recursos, para crear un programa Unico y
obligatorio que cubriera a toda la poblacion.

- Aprenda mas sobre la creacion de un entorno
propicio en Brief No. 3 de la serie sobre el valor
al cliente
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8. La experiencia en un siniestro
puede influir significativamente en el
entendimiento y la satisfaccién del
cliente con el seguro.

Una experiencia positiva tras un siniestro puede
resultar en un cliente a largo plazo y potenciar
un programa de seguros. Por el contrario, una
experiencia negativa, puede crear desconfianzay
la terminacion de la pdliza. De ahi que el manejo
de las reclamaciones tras un siniestro sea parte
fundamental en los esfuerzos de las asegurado-
ras para brindar un buen servicio a los clientes
y conservarlos. En general, el desemperio puede
mejorarse al utilizar una estrategia con enfo-
que en el cliente, contar con documentacion y
procesos internos simples y certeza de que el
proceso de reclamacion es transparente.

- Aprenda mas sobre la gestion de reclamaciones
en Briefing Note No. 24.

9. Los gobiernos pueden subsidiar
seguros para aumentar la equidad o
reducir las ineficiencias del mercado.

Para alcanzar estos objetivos, el subsidio debe
ser “inteligente”; esto significa que debe tener un
propdsito claro y especifico, estar bien dirigido,
tener un disefo con una estrategia de salida o
financiera a largo plazo y contar con un sistema
de monitoreo y evaluacion. Estudios de caso so-
bre esquemas de seguro de salud en Ghana y
Colombia muestran que la provision nacional de
seguros subsidiados pueden aumentar radical-
mente la cobertura de seguro de 1% a 33% en
Ghanay de 16% a 96% en Colombia.

- Aprenda mas sobre los subsidios en Briefing
Note No. 22.
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10. Para aumentar el acceso a los se-
guros, los aseguradores deben mejorar
sus procesos de suscripcién, cobro de
primas y de renovacion.

Mejorar los procesos de negocios puede tener
un impacto significativo en la satisfaccion del
cliente, en la capacitacion y retencion, y por
lo tanto, en el resultado final. Un proceso de
suscripcion eficiente y soluciones innovadoras
amplian el acceso y potencializan la demanda, &

d beneficiando tanto a los clientes como a los
aseguradores. Por ejemplo, una iniciativa de |
seguros de salud en Pakistan, Naya Jeevan, ha ¢
redisefado su proceso de suscripcion tomando
en cuenta las preferencias, limitaciones y necesi-
dades de los grupos objetivo, y ha experimentado
un aumento de nueve veces en las contrata-

| ciones.

LT T

- Aprenda mas sobre el acceso a los microseguros
en Briefing Note No. 23.
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NUESTRA VISION

Y ESTRATEGIA

El seguro es vital para el desarrollo econémico
y social, al proporcionar beneficios a hogares,
empresas y paises. Sin embargo, en muchos
paises la industria de seguros aun no alcanza
su potencial. La Figura 1 ilustra las circunstan-
cias actuales y nuestra vision para el seguro
en los paises en desarrollo.

Es posible alcanzar estas metas. El Programa
ha aprendido sobre cdémo los seguros pueden
cumplir con su papel de desarrollo; ahora el reto
es poner en practica estas lecciones para alcan-
zar una mayor escala.

Actualmente ayudamos a expandir los servicios
de seguros de alta calidad a millones de hoga-
res de bajos recursos y empresas por medio de
asociaciones con aseguradoras y gobiernos.
Para aprovechar los logros vy llevarlos al siguiente

nivel, seguimos una estrategia de tres ejes, ilus-
trada en la Figura 2.

Los tres ejes de nuestra estrategia estan estre-
chamente conectados. Después de seis anos
de impulsar las fronteras del seguro, hemos
acumulado un gran volumen de conocimientos
que ahora podemos difundir ampliamente por
medio de nuestros esfuerzos de capacitacion
con el fin de catalizar el desarrollo del mercado.
No obstante, aun existen obstaculos por vencer
y es preciso seguir fomentando el aprendizaje
de nuestros socios. Sus experiencias pueden
ser canalizadas hacia la siguiente etapa de es-
fuerzos en el desarrollo de conocimientos vy
capacidades.

©
N
o
(o)




INFORME ANUAL 2014 PARTE 2: NUESTRA VISION Y ESTRATEGIA

FIGURA 1. CIRCUNSTANCIAS
ACTUALES Y NUESTRA VISION
DEL SEGURO EN PAISES

EN DESARROLLO

CIRCUNSTANCIAS ACTUALES

Alrededor de 4 mil millones Muchas pequenasy El cambio climatico,

de peronas de bajos recursos medianas empresas estan el poco acceso a atencidén

permanecen excluidas limitadas por riesgos que médica vy la falta de segu-

de productos de seguro. no pueden manejar. ridad alimentaria presentan
riesgos en aumento para
poblaciones enteras.

VISION

Las familias pueden confiar en el Un mercado de seguros fuerte La industria de seguros es
seguro vy lo utilizan para manejar e inclusivo potencializa la un aliado indispensable de
los riesgos que enfrentan. El productividad de las los gobiernos para alcan-
seguro les brinda una red de empresas de todos tamafios, zar objetivos de politica
proteccién social y previene permitiendo a los empresarios publica. Ayuda a promover
que caigan en la pobreza. aprovechar oportunidades de el acceso a servicios basicos

mayor riesgo.

Esta estrategia de tres ejes se sustenta en seis
principios fundamentales:

1. Generar reflexiones basadas en evidencia:
cualquier recomendacion que ofrecemos se
basa en evidencia obtenida en lo posible de mé-
todos de investigacion rigurosos.

2. Fomentar el aprendizaje sur-sur: nuestro
papel principal es ser un facilitador de aprendizaje;
creando oportunidades para que los formuladores
de politicas, los aseguradores y otros profesio-
nales puedan aprender de sus contrapartes en
otros paises.

3. Forjar asociaciones: para alcanzar un impacto
real con los seguros, es necesaria la participacion
de distintos actores y la colaboracién con nuevos
SOCIOS.

y hace que las comunidades
sean mas resistentes al cam-
bio climatico.

4. Uso de tecnologia: la tecnologia es uno de
los principales motores para aumentar el im-
pacto del seguro; al incrementar la eficiencia,
disminuir los costos de transaccion y mejorar la
experiencia del consumidor.

5. Capitalizar los conocimientos del sector
privado: ya sean aseguradoras O reasegura-
doras, agentes de seguros u otros canales de
distribucion, las empresas privadas por lo ge-
neral no se enfocan en objetivos de desarrollo.
Pero debido a que su principal negocio son los
seguros, se pueden alcanzar resultados benéfi-
COS Si sus conocimientos se utilizan para brindar
productos de alta calidad a escala.

6. Crear bienes publicos: por medio de las acti-
vidades del Programa Impact Insurance de la OIT,
nos esforzamos para crear bienes publicos que
beneficien a todos los actores y que conduzcan a
la creacion de mercados competitivos.



FIGURA 2: LA ESTRATEGIA

DEL PROGRAMA EN TRES EJES

Iniciativa ¢ Qué? ¢,Por qué? ¢, ComMo? Impacto

Desarrollo de
mercados

Investigacion e
innovacion

Conocimiento
y desarrollo de
capacidades

Acelerar el desarrollo
de mercados de
seguros inclusivos
en paises prioritarios

Aprender e innovar
para desarrollar
mejores productos
y crear estrategias
para alcanzar un
mayor impacto

Ser un centro
mundial para

el desarrollo

de capacidades

Es esencial que las
aseguradoras cumplan
con su papel en las
estrategias nacionales
para reducir la vulnera-
bilidad de la poblacion y
potencializar la produc-
tividad de la economia.
Desarrollar mercados
de seguros inclusivos
implica numerosos
actores y puede acele-
rarse por medio de un
proceso coordinado.

Lagunas de conoci-
miento aun restringen
la capacidad del seguro
para alcanzar su poten-
cial. Faltan soluciones
en varias areas primor-
diales, en las cuales
estamos enfocados.

Las aseguradoras
enfrentan retos cuando
se dirigen al mercado
de bajos recursos. La
OIT, en conjunto con la
industria de seguros,
ha acumulado un gran
numero de lecciones y
experiencias.

Ahora, respondemos

a la necesidad de
aplicar dichas lecciones
con mayor escala.
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El proceso de desarollo
de mercado de la OIT
involucra a nuMmerosos
actores. El proceso

es administrado,
coordinado e
implementado

de manera local.
Promueve asociaciones
publico-privadas

e integra a los seguros
en estrategias
nacionales.

Nos asociamos con
aseguradoras lide-

res para encontrar y
evaluar maneras de
superar las barreras
que impiden el progre-
SO en los seguros con
impacto.
Compartiremos am-
pliamente los hallazgos
con la industria.

Equipamos a institucio-
nes locales y regionales
para brindar nuestra
oferta de capacitacion.
Con el apoyo de nues-
tra nueva plataforma
de educacion virtual,
continuaremos desa-
rrollando herramientas
y cursos de formacion
para satisfacer las
necesidades en paises
prioritarios.

Hacer posible
que el sector
de seguros,
los gobiernos
y Sus asocia-
dos alcancen
el potencial
del seguro
para el
desarrollo
social y
econémico.
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ACELERAR EL DESRROLLO

DEL MERCADO

A pesar de su potencial, no toda la poblacién
tiene accesso a un seguro. Los mercados de
seguros inclusivos se estan desarrollando
rapidamente en paises como India, Sudafrica
y las Filipinas; donde millones de hogares de
bajos recursos tienen algun tipo de protec-
ciéon. Sin embargo, el alcance en otros pai-
ses en desarrollo es escaso. El elemento de
desarrollo del mercado en nuestra estrategia
busca acelerar el crecimiento de mercados
de seguros inclusivos en paises prioritarios
en colaboracién con gobiernos, aseguradoras
y otros actores. La Figura 3 presenta las etapas
en el desarrollo del mercado de los seguros.

FIGURA 3: ETAPAS EN
EL DESARROLLO DEL MERCADO
DE SEGUROS

Calidad

Producto: riesgos multiples,

voluntario, combinado con

otros servicios, alineado con COM PET|T|VO
proteccion social

Clientes:

todos, incluyendo los
mas pobres
Producto: gastos funebres,

dinero en efectivo para

hospitalizacion, accidentes
DIVERSI FICADO personales, ahorros, servicios

de valor agregado, volutario

Clientes: groupos no finan-
cieros (cooperativas, OTM);
ahorradores

Producto: seguro de vida
S\I=S{CI=NII=] Clientes: prestatarios,
en su mayoria pobres

de mayores ingesos
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Un proceso estructurado de desarrollo del
mercado promueve las asociaciones publico-
privadas (APP) e incorpora al seguro en estrate-
gias nacionales para reducir la vulnerabilidad de
la poblacién y potencializar la productividad de la
economia. Nuestros programas piloto en Zambia
y Etiopia, en conjunto con nuestra experiencia
internacional, muestran el potencial del desarrollo
de dichos mercados. Las lecciones de los mer-
cados mas maduros deben servir para apoyar el
desarrollo de los mercados que se encuentran en
etapas anteriores.

FIGURA 4: PROCESO
DE DESARROLLO
DEL MERCADO
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Para facilitar el intercambio de lecciones apren-
didas, en octubre de 2014 el Programa lanzd
una comunidad de practica (CoP, por sus siglas
en inglés para Community of Practice) con el fin
de establecer una plataforma para que los acto-
res de distintos paises en Africa compartan sus
experiencias y conocimientos sobre como ace-
lerar el desarrollo de los mercados de seguros
(ver Cuadro 2).

IMPLEMENTACION

MONITOREO

Y SALIDA
EVALUATION
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“El asesoramiento estuvo bien disefiado y permitio un mejor
intercambio de conocimientos e informacion Util, mientras
luchamos por desarrollar mercados de microseguros en nuestros

3

Pascal Kanyinyi,
KFW, Tanzania




Actividades

Nuestro trabajo en el desarrollo de mercados
incluye las siguientes actividades, adaptadas al
contexto local:

* Comprometerse firmemente en los paises
prioritarios.

e Llevar a cabo un diagndstico para facilitar el
didlogo entre actores y ayudar a crear un plan
de actividades.

e Acercar a los actores principales con ayuda
del personal basado en cada pais, el cual ser-
vird de apoyo para conseguir socios y adoptar
buenas practicas al proveer seguros.

¢ Estimular la demanda, por gjemplo a través
de campanas de educacion para el consumidor
y sistemas de proteccion efectivos para €l cliente.

e Capacitar a actores seleccionados, inclu-
yendo la industria de seguros, para servir al
mercado de bajos ingresos con productos via-
bles y de calidad.

Estimular la accién colaborativa para desa-
rrollar soluciones para toda la industria, como
el almacenamiento de datos o campanas de
sensibilizacion sobre seguros.

Involucrar a supervisores de seguros vy
otros responsables de politicas para que
se comprometan a apoyar el desarrollo del
mercado por medio de las APP, con el fin de
permitir que la industria de seguros ayude a
alcanzar objetivos de politica publica.

 Facilitar comunidades que permitan la coordi-
nacion mundial o regional para acelerar el desa-
rrollo de mercados de seguros.

CUADRO 3: FORO DE MICROSEGUROS DE LA OIT COMO PARTE DE LA
10 CONFERENCIA INTERNACIONAL DE MICROSEGUROS

La 107 Conferencia Internacional de Microseguros fue llevada a cabo en noviembre de 2014 en
la Ciudad de México; reuniendo a cerca de 400 participantes de 60 paises para discutir los mas
recientes retos y oportunidades. Por primera vez, el Programa organizé su Foro de Microseguros
‘ anual como parte de la conferencia, enfocandose en el tema: “Lo-
grar que las asociaciones publico-privadas funcionen”. El foro reunid
—m 2 mas de 100 participantes, quienes se agruparon en sesiones de
trabajo para discutir los modelos de las APP y las oportunidades de
asociacion con el sector publico. Se utilizaron los casos de México,
. Pert, Colombia e India como plataforma para discutir estrategias
orientadas a lograr asociaciones entre el sector privado y el gobierno.
_(Verel ).
= |

—

Foro de Microseguros en la Ciudad
de México
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http://www.impactinsurance.org/es/events/forum/innovation-forum-2014
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En 2014 el Programa comenzo con intervenciones
estratégicas para estimular el desarrollo del mer-
cado en cuatro paises: Pakistan, Senegal, Tan-
zania y Colombia. El enfoque en cada pais se
adapta al nivel de desarrollo de su mercado de
seguros.

El mercado de seguros en Pakistan se encuen-
tra aln en su etapa emergente. Mientras que el
mercado actual cubre a 5.3 millones de personas,
esta cifra solo representa 3.1% de la poblacion
total; lo que indica que millones de hogares de
bajos ingresos carecen de proteccion adecuada.

Pakistan inicié su proceso de desarrollo del mer-
cado realizando un diagndstico' y después intro-
duciendo regulaciones para microseguros en
febrero de 2014. Posteriormente, la Comision
bursatil y de valores de Pakistan (SECP, por sus
siglas en inglés) solicitd apoyo de la OIT para
participar activamente con la industria de segu-
ros e impulsar el proceso. En octubre de 2014,
se organizd una sesion de formacion con 35
participantes llamada “Caminos hacia un mayor
impacto: mejorar la oferta de microseguros en
las IMF”. La evaluacion de la sesién fue positiva
y los participantes expresaron su satisfaccion.
De acuerdo con uno de los participantes del
sector de seguros: “Fue casi perfecto, ya que
comprendimos cémo seguir adelante”. Nuevos
desafios en Pakistan incluyen desarrollar mode-
los de negocio sostenibles, disefiar productos
adecuados, la sensibilizacion sobre los seguros
y establecer parametros apropiados para moni-
torear y evaluar el desempeno.

1 Comisién bursatil y de valores de Pakistan y el Banco
Mundial: Los Microseguros en Pakistan: Un estudio de
la oferta y la demanda (Islamabad, SECP,2012).

En Colombia un diagnéstico llevado a cabo en
2014 por la Access to Insurance Initiative mos-
tr6 que ha habido un aumento en la poblacion
cubierta por la industria formal de seguros. Sin
embargo, el mercado colombiano se encuen-
tra aln en la etapa emergente, como refleja el
escaso numero de productos de seguros dispo-
nibles — en su mayoria seguros de vida y contra
accidentes. Ademas, el nUmero de asegurados
es de alrededor de 6.5 millones de un potencial
de 32.5 millones.

Hay una oportunidad para desarrollar aun mas el
mercado de seguros en Colombia. En diciembre
de 2014, la OIT y Fasecolda (Federacion de Ase-
guradores Colombianos) organizaron un taller
orientado a fortalecer el compromiso de todos
los actores en el desarrollo del mercado con el
fin de acordar una hoja de ruta local y coordinar
la implementacion del proceso. Al taller asistieron
mas de 80 participantes incluyendo asegurado-
res, reguladores, distribuidores, asociaciones y
ONG. El tema principal fue la creacion de capa-
cidades y programas piloto para cubrir las nece-
sidades de las personas de bajos recursos en
Colombia y el cdmo motivar a las aseguradoras
para que participen en la creacion de un mer-
cado de seguros inclusivo. De acuerdo con la
directora de microseguros en Fasecolda, Alejan-
dra Diaz: “El taller permitié promover el didlogo
entre diferentes actores y la construccion de un
plan estratégico, con actividades, responsables
y tiempos, que permita superar los obstaculos
y aprovechar las oportunidades para alcanzar
un mercado de microseguros cada vez mas
incluyente.” El siguiente paso es poner en mar-
cha programas piloto de productos hechos a la
medida que satisfagan las necesidades de la
poblacion colombiana de bajos recursos con
ayuda del gobierno y las companias de seguros.


https://a2ii.org/en/knowledge-centre/reports

q

Senegal

El mercado de seguros en Senegal, aunque se
encuentra en su etapa emergente, esta crecien-
do rapidamente. La tasa de penetracion aun es
muy baja (1.4%) y se encuentra dominado por
seguros distintos al de vida; aunque en los Ulti-
mos anos ha habido un crecimiento significativo
en los productos de vida. El mercado potencial
se estima en mas de 7 millones de personas,
en su mayoria concentrado en el sector informal
0 agrario. El mercado de seguros senegalés es
el tercero mas grande dentro de la zona CIMA
(por sus siglas en francés -Conferencia Interafri-
cana de Mercados de Seguros), una comunidad
regional de seguros que cubre a 14 paises en
Africa central y occidental.

En 2014, la OIT comenzd con el proceso de de-
sarrollo del mercado en Senegal, enfocandose
en actividades dirigidas a comprometer a los
actores principales. En agosto, se organizé un

taller para crear una estrategia nacional en torno
al desarrollo de los microseguros, reuniendo a
45 participantes que incluyeron a representan-
tes gubernamentales, de la industria de seguros,
intermediarios, IMF, ONG, sindicatos y provee-
dores de tecnologia, entre otros. Para darle
seguimiento al taller, en septiembre se organi-
z6 una sesion sobre las nuevas oportunidades
para el microseguro con 85 participantes. La
sesion tratd temas tales como las funciones y
los retos en los microseguros, seguros agrico-
las, educacion financiera y de tecnologia celular.
Un participante de una IMF comenté: “Fue muy
util la informacién acerca de las funciones y los
retos de los microseguros en las economias afri-
canas y la experiencia en seguros agricolas”. En
Senegal se continuara con los talleres y sesiones
de formacion para desarrollar las capacidades
de los actores principales y lograr promover el
desarrollo del mercado de seguros.
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El mercado de seguros ha crecido rapidamente
en Tanzania. Entre 2009 y 2013, el uso de segu-
ros de proteccion formal aumentd de 6.3% en
la poblacion adulta (1.3 millones de personas)
a 13% (3.1 millones de personas).? La provision
de microseguros esta integrada principalmente
a otros servicios financieros y hay poca inversion
en productos voluntarios. Los actores involucra-
dos sienten que el enfoque actual ofrece valor
limitado a los clientes y no crea una demanda
efectiva. Por lo tanto, como parte de la estrategia
de desarrollo de mercado, hay una necesidad de
estimular un sistema de seguros voluntarios.

El objetivo general del Programa en Tanzania es
brindar orientacion al Grupo de Trabajo Técnico
y al Comité Directivo para la elaboracion e imple-
mentacion de numerosas intervenciones de faci-
litacion en el mercado. Para dar seguimiento al
taller de creacion de estrategias llevado a cabo
en 2013, el Programa, en colaboracion con el
Financial Sector Deepening Trust y FinMark
Trust, apoyd la implementacion de varias activi-
dades enfocadas al desarrollo de mercado; que
incluyeron dos sesiones de aprendizaje (sobre el
caso de negocio para el microseguro y mejorar
el entorno para el seguro) y dos cursos de for-
macion (introduccioén al microseguro y manejo
de la distribuciéon del microseguro). El Programa
continuara coordinando el proceso de desarrollo
de mercado, apoyando la implementacion de
una estrategia que incluird la asistencia técnica
para los aseguradores en varios aspectos del
desarrollo y distribucion de productos.

2 Financial Sector Deepening Trust
FinScope Tanzania 2013 (Dar es Salaam, 2013).

Seguiremos enfocados en acelerar el desa-
rrollo del mercado de seguros inclusivos en pai-
ses prioritarios. Nuestro objetivo es trabajar en
al menos 15 paises entre 2015 y 2018, con una
participacion activa en no menos de 10 paises.

Apoyaremos una plataforma de desarrollo
del mercado para permitir el aprendizaje entre
paises por medio de comunidades de practica
y proveeremos herramientas para desarrollar las
capacidades de los actores principales.

Crearemos un plan local junto con diversos
actores que se desarrollard en los paises en
que trabajamos. Un comité directivo y/o un gru-
po de asesores técnicos verificara la implemen-
tacion de dicho plan en cada pais.

Continuaremos con la promocién de un
entorno propicio promoviendo la adopcion de
regulaciones y politicas que apoyen el desarrollo
del mercado de seguros; incluyendo regulaciones
favorables al microseguro y politicas de protec-
cién para el consumidor.

Desarrollaremos y proveeremos las herra-
mientas necesarias para facilitar la formacion
de APP. Esto implicara un enfoque en el manejo de
la distribucion y los procesos funcionales; cam-
panas de sensibilizacion de los consumidores;
vinculos entre el sector privado y publico para
ampliar la proteccion social; y subsidios inteli-
gentes.

Estamos conscientes de que no podemos
hacer todo por nuestra cuenta; por lo tanto,
continuaremos buscando y colaborando con
socios locales, regionales y mundiales.



IMPULSAR
LA INNOVACION

Todavia hay mucho por descubrir acerca
del papel del seguro en el desarrollo social
y econémico, por lo que hace falta desarro-
llar soluciones en areas clave. El Programa
Impact Insurance de la OIT sigue basandose
en su experiencia y continta a la vanguardia
en la investigacion e innovacion para hacer
frente a estas necesidades de conocimiento.

Con base en nuestra experiencia, y tras consul-
tar con lideres de la industria, identificamos cinco
areas en las que debe enfocarse la investigacion
e innovacion. Se trata de las areas con mayor
necesidad de soluciones transformadoras y con
mayor potencial para crear avances significativos:

Seguro
agricola

Distribucion
alternativa

Servicios
de celular

Seguros
combinados
con otros
servicios
financieros

El potencial para proporcionar valor al
cliente y apoyar los esquemas guberna-
mentales es enorme. Sin embargo, ofrecer
seguros de salud es complejo y ain quedan
muchas preguntas por responder.

Los seguros agricolas juegan un papel vital
para garantizar la seguridad alimentaria,

no obstante se ha comprobado que es
uno de los tipos de seguros mas dificiles
para alcanzar escala.

Los canales no tradicionales son basicos
para alcanzar escala, aunque quedan
muchas preguntas por responder para
asegurar su éxito.

Los teléfonos celulares estan revolucionando
la inclusion financiera. Para que el seguro
contribuya a este avance, necesitamos
entender como encontrar un balance entre
eficiencia y estar en contacto con el cliente
en una industria basada en la confianza.

Combinar los seguros con otros servicios
financieros puede ofrecer un valor mayor
tanto para el cliente como para el proveedor
de servicios financieros. Sin embargo, com-
binar soluciones con ahorros y transferen-
cias de efectivo sigue siendo un tema poco
investigado.
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Con el fin de probar las soluciones en estas cinco
areas de enfoque, trabajamos con aquellos que
se encuentran a la vanguardia en la industria de
seguros. Durante 2014, colaboramos con ase-
guradoras, gobiernos y canales de distribucion
para llevar a cabo un andlisis profundo y probar
innovaciones. Algunas soluciones se presentan
a continuacion:

Solucion 1:

Asociaciones publico-privadas para
extender el seguro de salud al “nivel
intermedio faltante”

El gobierno filipino estda comprometido a utilizar
su programa de seguros de salud, PhilHealth,
para alcanzar la cobertura universal de salud;
debido a esto el programa ha tenido un gran
impulso en los ultimos afos. Mientras que los
ciudadanos mas pobres son apoyados en gran
medida y la mayor parte de los trabajadores
del sector formal estan cubiertos, muchos tra-
bajadores informales se encuentran excluidos.
Este “nivel intermedio faltante”, que representa
18.5 millones de personas, incluyen campesinos,
pescadores y microempresarios de zonas rurales
y urbanas. El Programa Impact Insurance de
la OIT trabajoé en conjunto con PhilHealth para
entender como acercarse mas a esta poblacion
de trabajadores.

Existen muchas oportunidades, pero es nece-
sario mejorar la capacidad y los procesos de
trabajo con los distribuidores que ya estan en
contacto con este mercado. Estos incluyen a
numerosas organizaciones del sector privado.
Varias recomendaciones surgieron de dicha eva-
luacidn, incluyendo:

e Estandarizar los paquetes de beneficios a tra-
vés de todos los programas de PhilHealth. La
distribucion seria mas simple si las organiza-
ciones asociadas pudieran ofrecer a todos
sus clientes los mismos beneficios y pdlizas.
Esto no solamente reduciria los costos para
PhilHealth, sino también haria mas sencillo y
comprensible para los miembros el cambio de
un programa a otro (por ejemplo, del programa
subsidiado al programa de trabajadores infor-
males).

e Ser selectivo al elegir un distribuidor. Enfocarse
en pocos distribuidores grandes en lugar de
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muchos pequenos ayuda a llegar a millones
de nuevos clientes. Los grandes distribuidores
incluyen aseguradoras, proveedores de servicios
financieros e iniciativas de proteccion social para
los adultos mayores.

e Motivar a los distribuidores al permitirles que
modifiquen la oferta de PhilHealth para ajustar-
la a sus lineas de producto y que distribuyan
productos que suplementen el paquete de
PhilHealth.

e Asegurar que los socios de distribucion renue-
ven las polizas de los clientes. Evaluar posi-
bles incentivos para la renovacion en todos
los niveles, que incluyan bonificaciones para
el distribuidor y actores involucrados. Recor-
datorios por mensajes de celular y sorteos
para los clientes también pueden promover la
renovacion de podlizas. A largo plazo, cubrir al
“nivel intermedio faltante” no solamente sera
cuestion de inscribirlos, sino también de ase-
gurar que los miembros continden dentro del
esquema.

Solucion 2:

Colaboracién innovadora para lograr
escala en los seguros paramétricos

El gobierno Senegalés utiliza una APP innovadora
para desarrollar el seguro agricola en Senegal.
El gobierno cred la CNAAS — Compania Nacional
de Seguros Agricola de Senegal (Compagnie
Nationale d’Assurance Agricole du Sénégal)-
que relne a diferentes actores, como ministerios
gubernamentales, aseguradoras, productores
agricolas e IMF para ofrecer un producto de se-
guro paramétrico de sequia para los agricultores
de cacahuate.

La CNAAS aprovecha la capacidad de diferentes
organizaciones. Actores publicos como el Minis-
terio de Finanzas y el Ministerio de Agricultura
brindan un apoyo regional; la ANACIM (agencia
meteoroldgica nacional) proporcionan datos
meteoroldgicos; DAPSA (una compania de lo-
gistica y analisis) ofrece producciéon y analisis
de datos; y una red de productores e IMF ayu-
dan con la distribucién. Es necesario que to-
das las companias de seguros privadas invier-
tan en la CNAAS. Mientras que la informacion
de los clientes y sus finanzas no se comparte
entre aseguradoras, las actividades de bienes



publicos como la educacion al consumidor y las
campanas para crear conciencia se realizan en
colaboracion. El gobierno senegalés subsidia las
primas hasta en 50% vy las podlizas vendidas a
través de la CNAAS estan exentas del impuesto
al agregado.

Este esfuerzo colectivo dio como resultado un
crecimiento constante. En 2011, se cubrieron
a 65 campesinos y 70 hectareas; para 2012 ya
eran 2,000 campesinos y 2,700 hectareas; ci-
fra que aumentd en 2013 a 7,000 campesinos
y 8,200 hectareas; y que finalmente alcanzé en
2014 los 8,500 campesinos y 9,500 hectareas.
En los ultimos tres afos, la CNAAS ha mejorado
Su producto para satisfacer las necesidades del
mercado, al usar la informacion de los actores
involucrados vy la retroalimentacion de los cam-
pesinos. Ademas, reviso el gatillo de pagos, in-
trodujo una variacion en los dias de cobertura y
realizd campafas de sensibilizacion. La CNAAS
espera que estas mejoras ayuden a extender la
cobertura a 20,000 campesinos en 2015.

Solucion 3:

Las adyacencias como enlace en las
asociaciones de distribucion alternativa

Para entender la viabilidad de las asociaciones de
distribucion alternativa, es necesario ir mas alla
de los ingresos actuariales y los gastos. Nuestro
estudio reciente acerca del sistema bancario y
los minoristas utiliza una herramienta de anali-
sis financiero adaptada del esquema ACTA de la
Fundacion Bill y Melinda Gates para realizar una
evaluacion integral acerca de las asociaciones
de distribucion alternativa. El esquema ACTA
desglosa los modelos de asociacion en cuatro
partes: ingreso actuarial y gastos (A), origen de
los ingresos y gastos del cliente (C), transaccio-
nes (T), y adyacencias (A). Este esquema permi-
te un analisis de los factores determinantes que
conducen a la rentabilidad y pérdidas.

Un aspecto importante de dicho esquema son
las adyacencias. Estas son las formas en que
las actividades de los socios se ven influidas por
el producto de seguro; por ejemplo, el aumento
de visitas a una tienda minorista para pagar la
prima del seguro, o el incremento en el uso del
monedero virtual por los clientes de un produc-
to de microseguros. Es mas probable que las
aseguradoras establezcan alianzas fuertes con

los canales de distribucion si el producto crea
adyacencias positivas para el negocio principal
de dicho distribuidor.

De hecho, las adyacencias puede ser la amalga-
ma que une a las alianzas de distribucion alter-
nativa. Este parece ser el caso entre la asegu-
radora Hollard y la tienda minorista Edcon, que
ofrece productos de seguros a los clientes con
tarjetas de crédito en una de las tiendas minoristas
de Edcon.

La asociacion ha sido exitosa, ya que se bene-
ficia de la solidez de la marca Edcon y su tra-
yectoria con los servicios financieros, y de la
experiencia de Hollard con el mercado de bajos
ingresos.

Aunque el ingreso actuarial es lo primordial para
el ingreso total (ver Figura 7), las adyacencias
también juegan un papel importante. Las adya-
cencias se crean al restringir la venta del seguro
a los clientes que tienen una cuenta de crédito.
Esto les da un incentivo a los clientes para abrir
una cuenta, y a la vez asegura el pago periédico
de la prima de la pdliza ya que se puede descon-
tar de manera directa de la cuenta. El producto
ahora genera ingresos de $10 millones de ddla-
res al mes. La viabilidad del modelo Hollard-Ed-
con se debe en gran parte a que las adyacen-
cias han ayudado a crear una propuesta de valor
para los actores en toda la cadena de valor.

FIGURA 5:
ANALISIS ACTA PARA
HOLLARD-EDCON
MA NC HET HA M Net
29.8%
16.7%

5.9%

-10.29% 8%
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Solucion 4:

Combinar el seguro movil con ahorros
para una cobertura de salud viable

Changamka es una compafia keniana de finan-
ciacion de salud; la cual se asocié con Britam
(una companfia de seguros) y Safaricom (un
OTM) para formar un consorcio, y juntos brindan
un producto de seguro de salud compuesto lla-
mado Linda Jamii — protege a tu familia.

Linda Jamii es un producto que combina
seguros de salud y ahorros. Los clientes pue-
den ahorrar dinero para propoésitos de salud al
utilizar la tecnologia M-PESA y pueden utilizar
dichos ahorros para pagar la prima del seguro.
El producto se entrega a través de varios canales,
como agentes y puntos de venta.

Para medir la viabilidad del producto, el Progra-
ma decidio realizar una evaluacion. Se encontrd
que el producto ofrecia un valor significativo por
medio de un paquete general y la comodidad de
usar el celular. Sin embargo, manejar la red de
servicios de salud y asegurar una viabilidad a largo
plazo fue una tarea ardua para el consorcio. La
evaluacion sugirié varias recomendaciones.

Por ejemplo, Linda Jamii se concentra principal-
mente en un numero muy pequefio de provee-
dores de seguros de salud costosos. El mayor
proveedor del producto en la red se hace cargo
de 30% de todos los costos de medicina interna
y 57% de las estancias en el hospital; y la utili-
zacion del producto también se concentra en un
pequeno grupo de clientes, con 10% de las poli-
zas usadas quince o mas veces al ano. Mientras
que una solucién sencilla hubiera sido limitar el
numero de visitas por pdliza, esto podria reducir
el valor percibido por el cliente y propiciar que las
ventas fueran mas dificiles al anadir complejidad
al sistema.

A largo plazo, podria ser mas efectivo incluir
mensajes simples acerca de los derechos de los
pacientes y como utilizar el producto Linda Ja-
mii correctamente. La tecnologia puede servir de
apoyo a estos esfuerzos. Por ejemplo, Safaricom
podria enviar mensajes de celular alentando a los
clientes a asistir a clinicas locales en lugar de
hospitales cuando requieran la atencién a pro-
blemas de salud simples. Ademas, al necesitar
una cirugia, los clientes podrian ser informados

PARTE 4. IMPULSAR LA INNOVACION

de su saldo actual de acuerdo a su cobertura, y
recibir sugerencias como “pida el medicamento
genérico para permanecer dentro de la cober-
tura de su pdliza”. Otras sugerencias son: “Lo
alentamos a hacer preguntas a su doctor. Si
no responde sus dudas, jllame a este numero!”
Dichos mensajes harian sentir al cliente que es
parte crucial del proceso, lo que le ayudaria a
manejar sus costos y abogar por si mismo. Tam-
bién es una forma de empoderar a los clientes
al permitirles tener mas responsabilidad en los
costos de su salud.

Lo que viene en
2015

1. Complementar los esquemas gubernamen-
tales de salud seran un area de enfoque impor-
tante— buscaremos la mejor forma en que las
aseguradoras puedan trabajar en conjunto con
los gobiernos para ofrecer un valor adicional al
beneficiario y potencializar los esfuerzos hacia
una cobertura universal de salud.

2. Nuestras dos nuevas CoP en seguros agricolas
y paramétricos (ver pagina 28) proporcionaran un
numero considerable de lecciones sobre como
brindar estos productos a mayor escala. En 2015
ambas comunidades estaran en marcha y serviran
como una fuente de numerosas reflexiones.

3. 4Cémo combinar seguros con productos y
servicios no financieros puede ofrecer caminos
alternativos para distribuir seguros y a la vez
mejorar el valor para el cliente? El proximo afo
espere el andlisis de algunos enfoques emergentes.

4. Continuaremos explorando nuevas formas
de utilizar los teléfonos celulares para mejorar la
eficiencia y alcanzar escala sin perder el sentido
de conexidn que se requiere para ganar la con-
fianza del cliente.

5. Pondremos a prueba soluciones para com-
binar los seguros con otros servicios financieros
dentro de un grupo de IMF africanas.



DESARROLLAR
CAPACIDADES

Los principales actores del sector publico y
privado a menudo carecen del conocimiento
y las habilidades necesarias para aprovechar
los beneficios del seguro. Por lo tanto, el tercer
pilar de nuestra estrategia es desarrollar la ca-
pacidad de profesionales y formuladores de
politicas para birndar una oferta de segu-
ros valiosa y viable. Ayudamos a desarrollar
la capacidad de diversos actores en paises
prioritarios al equiparlos con conocimientos,
habilidades y herramientas para mejorar la
practica.

El Programa ha disenado estrategias ba-
sadas en seis afos de extraer lecciones y
discernir buenas practicas. Al reconocer que
los distintos mercados de seguros tienen
diferentes necesidades, empleamos diversas
herramientas segun el contexto. La Figura 8
muestra los cinco distintos tipos de interven-
ciones para desarrollar capacidades.

FIGURA 6:
INTERVENCIONES PARA
DESARROLLAR CAPACIDADES

Desarrollo general
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Aprendizaje
en linea

Seguimos a la vanguardia en la gestién de cono-
cimientos y desarrollo de capacidades en seguros
por medio del desarrollo de nuevas herramientas.
Uno de los mayores logros en 2014 fue crear un
centro de aprendizaje virtual y lanzar nuestro curso
piloto en linea, el primero jamas creado en micro-
Seguros.

Market research for

microinsurance
Tranclating corsirmar insighs indo
improved reaults

El curso se enfoca en la investigacion de mer-
cado y proporciona a los participantes las bases
necesarias para crear productos que se adapten
a las necesidades de los hogares de bajos recur-
S0S en sus propios contextos. (Ver Cuadro 4).

© Programa

Curso de aprendizaje en linea: leccion introductoria

CUADRO 4: CURSO EN LINEA “INVESTIGACION DE MERCADO PARA
MICROSEGUROS”

En 2014, lanzamos de manera exitosa nuestro curso en linea piloto: “Investigacion de mercado
para microseguros: traduciendo las percepciones de los consumidores en mejores resultados”. El
curso se llevo a cabo entre octubre de 2014 y febrero de 2015, con 11 lecciones en linea y una
sesion presencial en diciembre en Lusaka, Zambia. La asesoria en linea durante el curso también
ayudo a los participantes a planear como poner en practica las habilidades que aprendieron.

Las lecciones fueron disenadas con el fin de aumentar la capacidad de los profesionales para
recabar las opiniones de consumidores y utilizarlas en la creacién, comunicacion y oferta de pro-
ductos de microseguros con un mayor valor para su publico objetivo; incrementando asi la proba-
bilidad de un modelo de negocios en microseguros rentable y sostenible.

Se inscribieron 39 participantes de siete paises en Africa, que incluyeron a aseguradores, provee-
dores, consultores, académicos y personas trabajando en organizaciones de desarrollo. El curso

tuvo resultados positivos tanto para el Programa como para los participantes. La sesion presencial
en Lusaka reuni6 a los participantes y les permitié intercambiar ideas y poner en practica sus in-
vestigaciones de mercado.
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Formacion
presencial T ——

—

. Investigacion de mercado para microseguros

. ) 3. Manejo de asociaciones para microseguros
El Programa Impact Insurance sigue siendo un . .
lider en el desarrollo de cursos de formacion 4. Mejorar la oferta de microseguros en las IMF
sobre seguros con impacto. Con base en una 5 promover productos de microseguros
evaluacion de las necesidades en conocimien- o .
tos y habilidades, creamos maédulos de capaci- 6. Tarificacion de microseguros
tacion para atendgr las necesidades fundamen- 7. Administracion de siniestros en microseguros
tales de los profesionales de seguros. Nuestros . o .
modulos de formacion estan dirigidos a mejorar 8. Manejo de la distribucion de microseguros
la prac‘qca, y se apoyan en el conocimiento y las 9. Microseguros de salud
herramientas que hemos generado a partir de . .
afios de experiencia en microseguros (Ver Figura  10. Introduccion a microseguros
7 para nuestro enfoque de formacion). En el afio i
2014 desarrollamos cuatro modulos nuevos, lle- iCUATRO NUEVOS MODULOS
gando a un total de diez médulos: DE FORMACION EN 2014!
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FIGURA 7: ,
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En 2014, se ofrecieron varios de estos modulos
de formacién en paises prioritarios, con resulta-
dos notables. En Pakistan se organizé una sesion
de formacién de dos dias para 35 participantes
sobre como mejorar la oferta de microseguros
en las IMF. En Tanzania, se probaron dos de
nuestros nuevos maédulos de formacion: “Intro-
duccion a microseguros” (con 23 participantes)
y “ Manejo de la distribucién de microseguros
(con 15 participantes). En Zambia, se ofrecid un
tercer médulo de formacion sobre los microse-
guros de salud, con 18 participantes. Nuestro
cuarto médulo nuevo sobre la administracion de
siniestros se puso a prueba en Kenia en cola-
boracién con el Instituto de Seguros de Kenia y
organismos reguladores. En todas las sesiones
las evaluaciones fueron positivas, los participan-
tes se mostraron satisfechos y consideraron que
se lograron los objetivos del médulo.

surance, Lind
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Comunidades
de practica

Para facilitar el intercambio de conocimientos
y experiencias hemos apoyado la creacion de
comunidades de practica. Una CoP tiene como
objetivo crear una plataforma para que los ex-
pertos compartan problemas y retos similares,
asi como sus experiencias y conocimientos con
el fin de mejorar sus actividades. En 2014 se for-
maron y lanzaron varias CoP. En octubre, se for-
mo una CoP de diez paises africanos orientada
al desarrollo del mercado de seguros inclusivos.
(Ver Cuadro 2).

Con el apoyo de USAID vy la iniciativa BASIS/I4,
en noviembre se lanzé la Red de Accion Mundial
(GAN, por sus siglas en inglés para Global Action
Network) que contd con 29 participantes, quienes
asistieron a la reunién inaugural en la Ciudad de
México. GAN es una comunidad de expertos y
profesionales unidos para hacer frente a los pro-
blemas que impiden lograr una escala efectiva y
responsable en los seguros agricolas. La funcién
del Programa incluye establecer y coordinar las
actividades de un grupo de lideres de opinién —
provenientes de organizaciones de desarrollo, el
sector privado y centros de investigacion — com-
prometidos en desarrollar el mercado de los se-
guros agricolas, mientras se trabaja en paises
prioritarios para desarrollar la capacidad local e
implementar los seguros agricolas.

En Noviembre, en colaboraciéon con el Programa
Mundial de Seguros Paramétricos del Banco
Mundial (GlIF, por sus siglas en inglés), se cred
otra CoP llamada Foro de Seguros Paramétricos
(IIF, por sus siglas en inglés) que consiste en una
comunidad de profesionales de seguros paramé-
tricos, la cual contd con 41 miembros en su reu-
nién inaugural. El objetivo de la IIF es proveer una
plataforma para el intercambio de conocimientos
y experiencias entre los socios del GIIF y miem-
bros clave de la comunidad de seguros paramé-
tricos. Por medio de distintas actividades, la lIF se
enfocara en los retos principales de los seguros
paramétricos.

Nuestros
productos de
conocimiento

Debido al gran reconocimiento que tenemos
Como un centro de conocimientos en seguros
con impacto, en 2014 continuamos ampliando
nuestros productos de conocimiento. Se elabo-
raron 20 enfoques emergentes, se publicaron 26
articulos y se produjeron una serie de estudios
de caso que destacan historias de éxito. (Ver
Anexo 1 para mas detalles.) Por medio de nuestro
centro de conocimientos llegamos a alrededor de
30,000 personas de casi 200 paises.
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http://www.impactinsurance.org/es/our-resources

Lanzamiento de la Comunidad de PracfiCantes de Seguros Paramétricos

Lo que viene
en 2015

1. El Programa continuara creando mecanismos
para desarrollar capacidades que puedan ser
adaptados con el fin de satisfacer las necesida-
des de contextos especificos. Dichos mecanis-
mMOos se veran enriquecidos a partir de los nuevos
conocimientos adquiridos de nuestros socios al-
rededor del mundo.

2. Seguiremos capacitando a profesionales vy
creando nuevos modulos de formacion para
cerrar las brechas en habilidades clave (como la
investigacion de mercado, tarificacion, promo-
cion y gestidon de asociaciones) asi como para
promover el valor al cliente.

3. Se completara y evaluara nuestro curso de
aprendizaje en linea. A partir de la valoracion
obtenida y los comentarios de los participantes,
desarrollaremos mas cursos en linea que se
incluiran en la oferta del centro de aprendizaje
virtual del Programa.

4. Con el fin de ampliar nuestro, alcance traba-
jaremos con multiplicadores e impulsaremos su
habilidad para realizar intervenciones enfocadas
en desarrollar capacidades de una manera sos-
tenible.

5. Las CoP previamente establecidas permane-
ceran activas y continuaran con la interaccion
e intercambio entre miembros. Asimismo, pro-
moveremos la creacion de nuevas CoP que sa-
tisfagan las necesidades locales y globales del
sector de seguros.
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COMENTARIOS
FINALES

El 2014 fue afio de avances significativos hacia Manténgase al dia durante 2015:
el alcance del potencial de los seguros con im-

pacto, en particular gracias a que consolidamos  Registrese para recibir noticias
e implementamos nuestra nueva estrategia triple.

Hemos intensificado nuestros esfuerzos para
desarrollar el mercado de seguros, con un enfo-
que estructurado que se adapta a las necesida-
des de cada pais. Ahora continuaremos paso a
paso con el proceso de desarrollo del mercado
de seguros en paises prioritarios; e iniciaremos

el propio en otros mercados en 2015. Visite nuestra pégina web

Innovar sigue siendo una de nuestras fortalezas

y mantenemos nuestro compromiso por encon- 1 \

trar formas practicas para ayudar a que mas

personas tengan acceso a un seguro. Seguire- |/\/\PACT INSU RANCE
mos probando y ampliando las soluciones inno- www.ilo.org/impactinsurance

vadoras que se presentaron en este informe, asi
Como las nuevas que surjan.

Finalmente, continuamos creyendo que desa- Acompanenos en nuestros eventos

rrollar las capacidades de actores relevantes y sesiones de formacion
es vital. Los participantes en nuestras sesio-
nes de formacion y actividades durante 2014
desarrollaron sus habilidades y capacidades
para ofrecer productos de seguros mejores y
mas sostenibles. Seguiremos desarrollando
nuestro curriculo interactivo y otras herramientas
que ofreceremos mas ampliamente en 2015.

A pesar de los éxitos logrados en 2014, aun
queda un largo camino por recorrer antes de
alcanzar por completo el potencial econdmi-
co y social del seguro. Nuestros seis afios de
experiencia nos han dado buenas bases y el co-
nocimiento necesario para tener un verdadero
impacto en los seguros. Esperamos trabajar con
usted para lograrlo.
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SOCIOS

La OIT desea expresar su gratitud a la Fundaciéon
Bill & Melinda Gates por sus generosas contribu-
ciones. Desde su creacion en 2008, el Programa
Impact Insurance de la OIT, ha extendido la fron-
tera de los seguros para incluir hogares de bajos
recursos por medio de subvenciones para in-
novacion, desarrollo de capacidades, investiga-
cién y diseminacion de buenas practicas. Como
resultado, hemos demostrado que es posible
brindar seguros viables a la clase pobre trabaja-
doray que el seguro ayuda a manejar los riesgos
de manera efectiva y reducir la vulnerabilidad.
Estos logros pueden atribuirse a las sinergias
entre el Programa y la Fundaciéon Gates; ya que
nuestro programa complement¢ los esfuerzos
de la fundacién en materia de salud, agricultura
y servicios financieros para los pobres.

Hoy, después de seis anos productivos, reno-
vamos nuestro compromiso ahora como el Pro-
grama Impact Insurance de la OIT para satisfa-
cer las necesidades cambiantes del sector. Con
nuestra estrategia 2014-2018 estamos com-
prometidos a ayudar a la industria a alcanzar el
potencial social y econdmico de los seguros.

Con més de 65 beneficiarios en Africa, Asia y
América Latina, el Programa se ha convertido en
un centro de conocimiento de gran importancia
donde se extraen lecciones concretas de una
multitud de pioneros y se difunden los éxitos y
retos por afrontar.

Nuevos Donantes

@

WORLD BANK GROUP

Proyecto: Gestion
del conocimiento en
Seguros parameétricos

Proyecto:
Red de accidén mundial
(GAN)
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Z

ZURICH

FOUNDATION

La OIT también agradece el generoso apoyo
de la Fundacién Z Zurich. Su contribucion ayu-
dé a mejorar la eficiencia y expandir el alcance
de los servicios de seguros a los hogares de
bajos ingresos y las empresas, con el propdsito
de asegurar que mejores practicas en el manejo
de riesgos sean mas accesibles. La asociacion
de cinco afos con la fundaciéon ha generado
resultados positivos; sobre todo para compren-
der como los productos y procesos asistidos
por tecnologia ayudan a proporcionar un mayor
valor en los hogares vulnerables, a la vez que
construyen un negocio sostenible para los pro-
veedores de seguros.

SOCIOS
Estratégicos

Para potenciar los seguros con impacto, unimos
fuerzas con socios estratégicos:

a4 icro
ﬂlf nsurance
a ! L etwork
"‘-.."I > . L] o
cenfri L3 Milliman
e I Munkhie
" Wb

Fi g B P .-'r'l-lq_l'&. T

f 1 Resilience
4 [EH A

' .
[~
=
- -
&

)
: U[N]
CIDIF

ENSURE


http://www.gatesfoundation.org/
https://www.zurich.ch/en/about-us/corporate-responsibility/z-zurich-foundation
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/
https://a2ii.org/
http://cenfri.org/
http://www.finmark.org.za/
http://www.iadb.org/en/inter-american-development-bank%2C2837.html
http://www.microensure.com/
http://www.microinsurancenetwork.org/
http://us.milliman.com/
http://www.munichre-foundation.org/home.html
http://resiliencedesignlabs.org/
http://www.uncdf.org

INFORME ANUAL 2014 ANEXOS

ANEXOS
Productos de conocimento, 2014

ENFOQUES EMERGENTES MAS POPULARES

Enfoque Emergente 81: Contando con un método en la locura
Tema: Siniestros y reclamos; fuente: Un estudio sobre la gestion de reclamos de siniestros en
MiCroseguros.

Enfoque Emergente 83: Mas alla del precio
Tema: Viabilidad de negocio; fuente: Un estudio (de seguimiento) sobre la viabilidad de seis planes
de microseguro

Enfoque Emergente 84: Piense en GRANDE
Tema: Mejora del valor, Viabilidad de negocio, Desarrollo de productos; fuente: Un estudio para
comprender l0s detonantes de escala para los esquemas de microseguros

Enfoque Emergente 85: Un delicado equilibrio
Tema: Vida, Vinculado al ahorro; fuente: Cooperative Insurance Company, Kenia

Enfoque Emergente 87: Repensando la educacion en seguros al consumidor
Tema: Educacion al consumidor; fuente: Una revision de cinco iniciativas de educacion del consu-
midor de seguros implementados por asociaciones de seguros

Enfoque Emergente 89: Combinacion e integracion
Tema: Otros canales, Minoristas, Teléfonos celulares, Instituciones financieras; fuente: Estudio de
sintesis sobre la distribucion de microseguros

Enfoque Emergente 90: Comprender versus hacer
Tema: Mejorar Del valor; fuente: Serie acerca del valor al cliente del microseguro

Enfoque Emergente 91: Combinar con cuidado
Tema: Salud, Mejora del valor, Siniestros y reclamos; fuente: Estudio sobre la combinacion de pro-
ductos de microseguros de salud con microcréditos

Enfoque Emergente 94: Marketing de guerrilla
Tema: Teléfonos celulares; fuente: Econet Wireless, Zimbabue

Enfoque Emergente 96: Las adyacencias como nexo en las alianzas alternativas de distribucion
Tema: Otros canales; fuente: Alcanzar escala y eficiencia en los microseguros a través los
corresponsales bancarios y los minoristas

SERIE SOBRE EL VALOR AL CLIENTE

Dalal, A.; Zimmerman, E.; Magnoni, B.; Matul, M. 2014. ; Hay valor en el microseguro?, Briefing Note 1.
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Eventos

Marzo
Sesidn de aprendizaje sobre microseguros, Dar es Salaam, Tanzania

Abril
Panel de discusion en la 2da Reuniéon de Reguladores de Seguro SAARC y Conferencia Internacional,
Karachi, Pakistan

Junio,
4ta Conferencia Anual del Seguro y Reaseguro en Africa 2014, Nairobi, Kenia

Taller de productos de microseguros para el manejo de riesgos meteoroldgicos en paises en desarrollo:
estado actual y perspectivas, Paris, Francia

Asamblea de Naciones Unidas para el Medio Ambiente, Londres, Reino Unido

Julio
Sesién de aprendizaje del microseguro (Fundacion Munich Re), Manila Filipinas

Simposio de la Fundacion Mastercard sobre la inclusion financiera, Turin, Italia

Webinar acerca de los microseguros y los teléfonos celulares en Latinoamérica, Mundial

Agosto
Reunion para trazar la estrategia nacional para el desarrollo del microseguro, Dakar, Senegal

Sesion de aprendizaje para mejorar el valor al cliente y la distribucioén en el microseguro, Lusaka,
Zambia

2da Cumbre Anual del Microseguro en Africa (AMC International, por sus siglas en inglés), Nairobi,
Kenia

Septiembre

Sesiones de aprendizaje en torno a varios temas relacionados con el microseguro (organizado por
CIMA), Doula, Camerun

Sesion de aprendizaje acerca de las nuevas oportunidades para el microseguro, Dakar, Senegal

Sesion de formacion para mejorar las ofertas en microseguros de las instituciones microfinancieras
(IMF), Karachi, Pakistan

Octubre
Sesion de aprendizaje sobre el caso de negocio del microseguro, Dar es Salaam, Tanzania

Sesién de aprendizaje sobre como mejorar un entorno propicio, Dar es Salaam, Tanzania
Reunion de coordinacion para donantes, Addis Ababa, Etiopia

Reunion inaugural de la CoP para el desarrollo del mercado de microseguros, Dar es Salaam,
Tanzania



INFORME ANUAL 2014 ANEXOS

Sesion de formacién sobre una introduccion a microseguros y su caso de negocio, Dar es Salaam,
Tanzania

Curso en linea piloto sobre la investigacion de mercado (octubre—diciembre), Lusaka, Zambia
Noviembre

Foro de Innovacion en la X Conferencia Internacional (organizada por la Fundacion Munich Re

& Microinsurance Network), Ciudad de México, México

Seminario para explorar las oportunidades del microseguro en Guatemala, Ciudad de Guatemala

Conferencia sobre el seguro agricola, Berlin, Alemania

Diciembre

Coloquio de expertos en torno a enfoques reguladores y adecuados para el mercado de los seguros
inclusivos, Washington, DC, EUA

Sesion de formacion acerca del manejo de la distribucion del microseguro, Dar es Salaam, Tanzania

Reunion de fortalecimiento del compromiso de los actores para el desarrollo del mercado, Bogota,
Colombia

Sesion de formacion en microseguros de salud, Lusaka, Zambia
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