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Cómo identificamos quiénes son los clientes Estudio de mercado
Cuanti/Cuali

- Vivimos con los  consumidores

Mercado Meta

- Segmentos C3, D y/o E

Segmentación

Geogr ‡fica de Evoluciones Urbanas

Por qué éstos clientes

- Marginados de procesos
econ —micos formales

- Sin acceso a productos
financieros y seguros

- Representan Potencial de
rentabilidad para el sector

privado
- Una forma de apoyar la lucha

Global contra la Pobreza

Mercado Potencial

- S —lo en AmŽrica Latina m‡s de
200 Millones

?

ONG

Inst.

Producto Mercadeo Cobranza



Cómo identificamos las necesidades de los clientes en
términos de seguros

Dos formas:

- Con el an‡lisis preliminar IMR

- En forma permanente, a trav Žs de los
mismos canales de distribuci—n.

Centro
Urbano

MCC

Hogares en
Red de
Ahorro

Compuesto

Microcentros
Comerciales
Compuestos

(MCC)

-   Sin límite de crecimiento
-   Potencial Masivo
-   Legitimados por la gente
-   Muy bajo costo
-   Muy productivos
-   Abiertos a distribuir seguros
-   Estructura para tecnología
-   Capacidad de educar al consumidor



Conclusiones de esos estudios en términos de las
necesidades del cliente

ÀEs posible proponer
soluciones/productos a todas

estas necesidades?

Accidentes

Sepelio

Salud
Dentales

Incendio

Desgravamen

Otros

Vida

Autos



Desafíos más importantes para satisfacer las
necesidades de los clientes

1º  Culturales / Educacionales

2º  Comercialización / Entrenamiento

3º  Cobranza

4º  Organizacionales

5º  Técnicos/costo de la prima Facilidades, acceso, disponibilidad

Persistencia, rentabilidad

Capacidad de adaptaci —n

Baja preparaci —n

Potencial de altos costos
Tecnolog ’a

Micro canales  de Distribuci —n

Masificaci —n v/s Asesor’a Individual

Adaptaci —n a, y Educaci—n de la Base de la Pir‡mide

Adaptaci —n y Cultura Propia del Canal

Incidencia del contexto
cultural de los clientes en
su receptividad hacia los

productos / OFERTA



Productos que se diseñaron a partir de la identificación de
necesidades

¥ Muerte Accidental por US$ 5.000

Ð Prima mensual de US$ 6 por mes
Ð Gastos Funerarios  por US$ 3.000 + US$ 500 diarios para

hospitalizaci —n

¥ Estudio  de Productos

Ð Am Žrica Latina - 1er Trimestre 2010
Ð Asia y çfrica - 2¼ Trimestre 2010

Ð Sin Costo
Ð Informe compartido con los participantes
Ð Fuente Confidencial
Ð En conjunto con LIMRA
Ð Inscripciones abiertas



Opinión de los clientes respecto de los productos de
microseguros que se ofrecen

Opini —n NSE D y E
LIMA - Perœ

Estudio IMR
Marzo 2009



Avances de IMR

¥ Estudios de caracterizaci —n socio cultural consumidores de Microseguros

¥ Dise–o de Sistemas Integrales de Comercializaci—n

¥ Producto

¥ Canal

¥ Cobro

¥ Programas de Entrenamiento de Distribuidores

¥ TŽcnicas de Venta

¥ Supervisi—n

¥ Gesti—n

¥ Compensaci—n

¥ Programas de Educaci—n Social sobre Micro Finanzas/MicroSeguros

¥ Centro de Investigaci—n Internacional
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