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La RedSol: aprendizaje continuo vy la construccion
de un sistema de distribucion de Microseguros
para la poblacion rural marginada.
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*» 2005. AMUCSS disefia y establece un programa de microseguro de vida
dirigido a poblacion rural de bajos ingresos con Zurich.

++2009. Red Solidaria de Microseguros Rurales se conforma para ampliar la red
de distribucién y ofrecer nuevos productos

La Red Solidaria de Microseguros Rurales S.C. es una empresa social reconocida
como intermediario de seguros de acuerdo al art. 41 de la Ley General de
Instituciones y Sociedades Mutualistas de Seguros.

VISION

MISION

Ofrecer a las familias rurales
Microseguros adaptados
con la mas alta calidad vy
precios accesibles

Consolidar una red solidaria de
proximidad integrada por instituciones
de microfinanzas y organizaciones
econdmicas y sociales garantizando
acceso a microseguros en zonas rurales
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Actitud de aprendizaje

como herramienta

Dialogo con clientes:
-Asambleas generales
-Consejos

Fuerte interaccion
con operadores:
- Gerentes y promotores
-Talleres

Entender necesidades

Qué sistema de

Distribucion?
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’
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onocer experiencia
de los usuarios

Medir impacto

|

__________________________

1

Importancia del enfoque
cientifico de la
Investigacion

Aumentar capacidad
de interlocucion

Consolidar visiéon a
largo plazo



AMUCSS: mas de 15 anos de experiencia en microfinanzas rurales...

Preferencia por el ahorro

o~ 1~ o~

por los mas pobre

Actividades inseguras
e inestables

Dependencia a
ingresos externos

ar

VULNERABILIDAD

PEQUENA

PLURIACTIVIDAD REMESAS Tema de proteccidn clave

C Pequeno ahorro )

paraimprevistos




.. Profundizacion por amplio estudio sobre Vulnerabilidad rural

Resultados principales:

-Diversidad de riesgos: salud, campo, migracion,

eventos/compromisos sociales, riesgos climaticos
-Cultura de proteccion casi ausente

- Ahorro insuficiente para cubrir riesgos mayores

La estrategia de Desarrollo de productos de la RedSol:
v’ Productos sencillos y faciles de entender

v’ Productos de bajos costos
Reduccioén de los costos de operacion: distribucion a través de las IFRs y tecnologia

v Seguridad
- Respaldo de una compaiiia regulada
- Procedimientos eficientes para evitar operaciones fraudulentes.

v Venta Microseguro por Microseguro:
- Fomenta cultura de proteccion
- Sensibilizacion a la compra de otros productos



El sistema de distribucion: aprendizaje institucional de la alianza de
AMUCSS con aseguradoras y organizaciones rurales

Lecciones aprendidas con los principios de la operacion del Microseguro de Vida:

Aseguradoras y Brokers tradicionales no pueden atender directamente al mercado
rural :

- Estructura costosa

- Modelo de negocio enfocado a altas comisiones

- Desconocimiento de los pobres y los mecanismos

de atencion con infraestructura y recursos escasos

Persistencia de la
desatencion o mala
atencion del mercado
objetivo

Entendimiento mutuo
y relacion imposible

Organizaciones y cajas rurales: Falta de conocimiento de los seguros.
- Desconocimiento de la “caja negra” de los seguros

- Sin poder de negociacion con las aseguradoras

- Mucha carga de trabajo y pocos recursos

- Interés bajo por el seguro



Alianza estratégica de la RedSol a partir de las fuerzas y debilidades

FIDEICOMISO

ASEGURADORA

FONDO DE
ASEGURAMIENTO

identificadas de los actores claves

REDSOL

S B

Integracion de responsabilidades hibridas

Aseguray
administra
el riesgo

* Proximidad IMFs

* Relacion con aseguradoras

» Conocen las necesidades de los pobres
» Modelo de negocio diferente

* Disefio técnico del producto

« Sistema de informacion Ad Hoc

* Proceso administrativo ligero

» Capacitacion y educacion financiera
 Marketing

« Conocen las necesidades
de los pobres.

« Proximidad fisica y social
 Confianza

* Informacion




Renovacmn de podlizas y desercion de clientes:
Fomentar una cultura del seguro..

Dialogo + Grupos focales:
- El seguro: un costo adicional
a la obtencion del credito.
-Interés y curiosidad baja para
el producto.
-Confusiones constantes y
fracaso de los métodos de
Informacion adoptados.

Proveer capacitacion de calidad
alos promotores en las cajas

Desarrollo de herramientas
para agilizar renovaciones

Definir una educacion financiera con enfoque integral
4 niveles de profundizacion

Apoyar la visibilidad de a) Marketing educativo

los siniestros pagados: b) Jornadas informativas
difusion por los c) Productos con educacion
mismos clientes d) Educacion financiera como

metido de prestacion de servicios



Conocer el impacto de la distribucién de Microseguros
en zonas rurales marginadas |

Inversion en herramientas de medida para resultados de largo plazo

¢En lareducciéon de la Vulnerabilidad?

»Variaciones del nivel de vida y
seguridad activos
»Vulnerabilidad psicologica
»Vulnerabilidad y emprendimiento

aseguradas

Microseguro

capacitacion y educacion

¢.En la consolidacion de la
cultura de proteccion?

»Por las cajas y sus empleados
» Cultura local
»Otros habitos financieros de
proteccion (fomento de ahorro)

» Racionalizacion economia familiar

0 Validar o ajustar los montos de las primas y las sumas

0 Sofisticacion de productos y desarrollo de nuevos

0 Validar o ajustar los mecanismos y contenidos de

0 Desarrollo de nuevas alianzas e influencia en Politicas

Publicas




CONTACTO

Annabelle Sulmont — Coordinadora del Area de investigacion Aplicada
asulmont@amucss.net

Alicia Govea Hernandez — Directora de la RedSol
agovea@amucss.net




