Canales Alternativos de Venta

en épocas de innovacion

Septiembre 2024



Introduccion

Innovacion en la Industria de Seguros

Canales Tradicionales de Venta de Seguros
Canales Alternativos de Venta de Seguros
Ventajas de los canales alternativos

Desafios y consideraciones

Estrategias para implementar Canales Alternativos
Casos de estudio

Conclusiones



Introduccion

Canales de Venta

Directo
CACS Oficinas Canales
Comerciales AMBA Digitales

Indirecto
Agencias Agentes Brokers
Particulares Institorios
Cooperativos No
P Cooperativos




Introduccion e

DISTRIBUCION DE LA PRIMA Junio 2023%

|

MERCADO \'S LA SEGUNDA

AGENTES INSTITORIOS

m VENTA DIRECTA VENTA DIRECTA  [EiRL (Bancos, otros),
..-"'r ———

AGENTES
N AGENTES
INSTITORIOS INSTITORIOS
w Wy (Bancos, otros). . COOPERATIVAS
rd
PAS ¥ SOC, P
S Y SOC, PAS v m AGENTES
INSTITORIOS PAS ¥ SOC. PAS

5‘& COOPERATIVAS

*Uitimo reporte de la SSN



Introduccion
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Introduccion
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Introduccion

Comparadores

Compara en casa

Click Seguros

Asegurandote

Me cubro

National Brokers

IB Brokers

Seguros ofrecidos para individuos

Auto, Hogar, Ap, Vida, Moto, Bici
Auto, Hogar, Moto, AP

Auto, Mala praxis, AP, Hogar, Moto, Prepagas, Celulares, Mascotas

AP, Asistencia viajero, Bici, Bolso protegido, Celular, Comercio,
Compra protegida, Hogar, Moto, Telemedicina, Transporte, Vida

Auto, Hogar, Moto, AP

Auto, AP, Hogar, Mala Praxis, Bici, Cauciéon, Salud, Drone
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Introduccion 2

Actores Emergentes

Telecom

Bancos

Tiendas
Minoristas

Aseguradoras Clientes

FinTechs
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Innovacion en la Industria de Seguros =

1. Crecimiento de Seguros Embebidos.

2. Microseguros: Productos mas accesibles distribuidos de manera mas efectiva.

3. Coberturas a medida: Permiten la proteccion de los segmentos no asegurados, como los usuarios de
micromovilidad y los trabajadores temporales.

4. Perspectiva tecnologica: El paradigma comercial, tradicionalmente reactivo, debera mutar hacia estrategias
ofensivas aprovechando las inversiones digitales para diferenciar productos, soluciones, servicios, alianzas y

modelos colaborativos.



Innovacion en la Industria de Seguros =

5. Incorporacion de Estrategias Climaticas en los modelos operativos y comerciales.

6. Las aseguradoras de vida se dirigen a los segmentos mas jovenes con productos relevantes y experiencia

digital del cliente.

7. Proceso de inspeccion: Las aseguradoras estan reemplazando los méetodos manuales tradicionales por drones

y robotica, para tomar imagenes y videos para impulsar los procesos de suscripcion y siniestros.

8. Desafios en la Inflacidon: Las aseguradoras deberan innovar en productos, acelerar la transformacion
tecnoldgica para mejorar la eficiencia operativa, la precision de los precios, la gestion de siniestros y la experiencia

del cliente. .
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Innovacion en la Industria de Seguros =

1. Interaccidon con Clientes y Ventas

- Experiencia Inmersiva de Ventas
- Simulaciones de productos

2. Educacion y Capacitacion

- Agentes y Empleados: Simulaciones de escenarios complejos y sesiones de aprendizaje inmersivo.
- Clientes: Experiencias educativas inmersivas para ensefiar a los clientes sobre diferentes tipos de seguros, como
funcionan y por qué son importantes.

3. Evaluacion de Riesgos

- Modelado de riesgos en tiempo real
- Simulacidon de escenarios de riesgos

4. Gestion de Reclamos

- Investigacion de reclamos en tiempo real
- Recreacion de accidentes .
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Innovacion en la Industria de Seguros =

Metaverso

5. Nuevos Productos y Coberturas

- Seguros para activos digitales: Bienes raices virtuales, objetos coleccionables NFT, entre otros
- Coberturas de riesgo en el Metaverso
6. Servicio al Cliente y Soporte

- Asistencia virtual en tiempo real

Experiencias personalizadas a través de la IA
7. Marketing y Fidelizacion

Eventos Virtuales y Campanas de Marketing en el Metaverso

Gamificacion y programas de Recompensas
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Canales Tradicionales de Venta =

Limitaciones y desafios en la era de la innovacion

e Costo Alto de Operacion

e Alcance geografico limitado

e Proceso lento

e Falta de adaptabilidad

e Resistencia al cambio

e Competencia de Canales Digitales

e Regulacion y cumplimiento
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Ventajas de los Canales Alternativos

1
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3
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. Accesibilidad y Conveniencia
Disponibilidad 24/7
Facil comparacion de productos
. Reduccion de costos
Menores Costos Operativos
Eliminacion de intermediarios
. Alcance ampliado
Acceso a nuevos mercados
Mayor penetracion de mercado
. Experiencia personalizada del cliente
Uso y analisis de datos (CRM)
Interaccion Mejorada a traveés de chatbots, asistentes virtuales, y aplicaciones moviles
. Innovacion y flexibilidad
Desarrollo de nuevos productos

Respuesta rapida al mercado
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Ventajas de los Canales Alternativos 2

6. Eficiencia en procesos y Operaciones

Automatizacion de procesos

Integracion de tecnologias avanzadas
7. Mejora en la comunicacion y relacion al cliente

Comunicacion multicanal

Fidelizacion del cliente

8. Mayor transparenciay confianza

Transparencia en el proceso de compra

Revision y retroalimentacion

9. Integracion con ecosistemas digitales

Ecosistemas colaborativos: integrarse con otros actores digitales, como proveedores de salud, servicios financieros, y
plataformas de movilidad, para mejorar la propuesta de valor para el cliente.

10. Escalabilidad

- Facil expansion sin necesidad de una inversion significativa en infraestructura fisica adicional. .



Desafios y consideraciones

1. Gestion de Datos y Privacidad

2

3

4

S

Volumen y variedad de datos
Cumplimiento de normativas de privacidad
. Ciberseguridad
Amenazas cibernéticas
Confianza del cliente
. Integracion con sistemas existentes
Compatibilidad tecnologica
Transicion sin interrupciones
. Cambio cultural
Resistencia al cambio
Capacitacion y desarrollo de habilidades
. Adaptacion del modelo de negocio
Rediseno del modelo de ventas

Balance de canales
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Desafios y consideraciones 2

6. Experiencia del cliente
- Personalizacion a escala
- Gestion de la satisfaccion del cliente

7. Regulacion y cumplimiento

Contexto regulatorio en evolucion

Transparencia y divulgacion

8. Inversiodn inicial y Retorno de la Inversion

Altos costos de implementacion

Desarrollo y mantenimiento de tecnologias

9. Competencia intensificada

Nuevo panorama competitivo

Necesidad de innovacion continua
10. Gestion del cambio y planificacion estratégica
- Estrategia de cambio bien definida
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Estrategias de Implementacion - L2 Online =

Resultados del Ejercicio 23/24 Comparacion poélizas emitidas vs Ejercicio anterior
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Caso de estudio
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Preparate, jel invierno se va!

Asegura

U @UTO
O

y obtené un

¢Como contratar iunigo?

iEs stper comodo! Podés hacer todo 100% desde tu celular, desde donde estés.

ﬁ@@ = \ F o

Selecciond tu auto. Elegi el mejor plan para vos. Cargd tus datos de pago. iListo! Ya tenés tu seguro.
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Conclusiones

"El futuro de los seguros no pertenece a quienes solo
se adaptan, SIno0 a quienes se atreven a transformar y
iderar en la era digital." - Chat GTF -
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iMuchas gracias!
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