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RESUMEN EJECUTIVO

El sector de los microseguros en Latinoamérica y el Caribe (ALC) ha experimentado en los
ultimos anos un importante crecimiento en la cobertura de vida y accidentes, asi como un
notable incremento en los productos que cubren riesgos multiples. A pesar de algunas
iniciativas significativas, la cobertura de microseguros de salud y de propiedad sigue siendo
muy limitada. En los once paises para los cuales se disponian datos previos, el nimero total de
personas y propiedades cubiertas por los microseguros se incrementd en 125% entre 2005 y
finales de 2011. Los cinco mercados mas grandes de microseguros en la region son México, Brasil,
Colombia, Perl 'y Ecuador, que representan el 90% de toda la cobertura de microseguros en ALC.

Un total de 108 entrevistados de 19 paises en donde se identifico la existencia de microseguros
respondieron a la encuesta, proporcionando datos de 99 proveedores (ver Recuadro 1). El
numero de productos de microseguros identificados es de 159. A finales de 2011, proveian
cobertura en seguros de vida y de propiedad a mas de 45,5 millones de personas. Como
resultado el 76% de la poblacion total de ALC se beneficia de cobertura de microseguros.
Mas del 55% de esta cobertura se encuentra en México y Brasil, en donde se identificaron 14,7
millones de asegurados y 10,4 millones de vidas y propiedades cubiertas.

El estudio identificd que los productos de microseguros de vida llegaron a 32,5 millones de
personas, mientras que 159 millones de personas estaban cubiertas a través de seguro de
vida-crédito o desgravamen. Los productos de microseguros de salud cubrian 10,3 millones
de personas y 24 millones gozaban de cobertura contra accidentes. Alrededor de 2,9 millones
de propiedades se encontraban protegidas a través de los correspondientes productos de
microseguros. Muchos de estos productos se ofrecen como cldusulas adicionales a un producto
de microseguros principal, o cual se refleja en el hecho de que la suma de vidas y propiedades
cubiertas por tipos de productos individuales es mayor que los 45,5 millones de productos
identificados por el estudio como Unicamente de vida o propiedad.

CIFRAS CLAVES:

20 paises estudiados
19 paises con MS
108 encuestados
99 proveedores
159 productos en total

EL ESTUDIO IDENTIFICO:
7,6% de ALC esta cubierto
45,5 MM de vidas o propiedades
32,5 MM Vida
24,0 MM Accidentes
15,9 MM Crédito vida
10,3 MM Salud
2,9 MM Propiedad
0,3 MM Agricultura




Un estudio de 2005 sobre los 100 paises mas pobres del mundo' encontrd que la cobertura en 11
paises de ALC abarcaba un total de 79 millones de vidas y propiedades. El estudio actual identifico
que 45,5 millones de vidas y propiedades estan cubiertas en 20 paises. En los 11 paises del estudio de
2005, se registrd un incremento del 125% entre 2005 y 2011, afadiendo 99 millones de vidas para un
total de 17,8 millones de vidas y propiedades cubiertas. En términos absolutos, cerca del 90% de este
incremento se debe al crecimiento de Colombia, Ecuador y Perul. Otros mercados de microseguros
en ALC se han estancado o se han reducido, debido a restricciones regulatorias, particularmente en
Panama, con un crecimiento total del 3%, y en Venezuela, donde se experimentd una caida de 97%.

Aunqgue la cobertura de microseguros se ha incrementado de manera considerable, el mercado
descrito en 2005 no ha cambiado drasticamente. Los productos de vida siguen siendo
dominantes, aunque la cobertura no crediticia de vida es ahora mayor que la cobertura crediticia
de vida. La cobertura de accidentes es la que ha crecido més. Sin embargo, esto esta ligado
al crecimiento de los productos de vida, puesto que mas del 50% de los asegurados contra
accidentes esta cubierto a través de una cobertura secundaria, principalmente en productos de
vida. Las coberturas secundarias también representan una cantidad sustancial de las coberturas
de salud y propiedad, 96% y 84% de los asegurados, respectivamente.

En términos de la distribucion relativa de microseguros, el panorama ha cambiado poco desde
2005. De los 11 paises estudiados en 2005, Colombia, Perd y Ecuador representaban el 91% de
toda la cobertura; en 2011, representaron el 89% de toda la cobertura en ese grupo de paises.
Aunqgue sea positivo que la brecha en la distribucién no haya aumentado, los mercados mas
pequenos de microseguros no han crecido lo suficiente para cerrarla.

Las aseguradoras comerciales son el tipo mas comun de proveedor de microseguros en ALC y
cubren la vasta mayorfa de todos los seguros de vida y propiedad. Las cooperativas y mutuales
fueron el segundo tipo méas comun de proveedor junto con un grupo reducido de ONG,
organizaciones comunitarias y companias del gobierno que también ofrecen microseguros. Las
IMF siguen siendo el canal de distribucién mas importante para la provision de microseguros a
clientes finales. Corredores de seguros, minoristas y personal propio de las aseguradoras también
son canales frecuentes, mostrando que en ALC la gama de canales de distribuciéon es muy amplia.

Los participantes en la encuesta entregaron informacion sobre primas para el 87% de las vidas y
propiedades cubiertas; asimismo, reportaron tasas de siniestralidad de alrededor el 70%. En 2011,
reportaron primas generadas totales por USD 860 millones. Las tasas de siniestralidad informadas
para productos de vida, accidente y salud varian ampliamente, aunque casi todas oscilan entre
el 10% y el 70%. Los productos de propiedad mostraron tasas menores, de alrededor el 30%. Sin
embargo, las tasas de siniestralidad de propiedad presentan mayor volatilidad anual, lo que hace
dificil llegar a conclusiones acerca de la propuesta de valor al cliente.

Roth, Jim, Michael J. McCord, y Dominic Liber. “The Landscape of Microinsurance in the World's 100 Poorest countries”. (El
Panorama de los microseguros en los 100 paises mas pobres del mundo) Appleton: Microlnsurance Centre, 2007.
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Son muchas las diferencias que presentan los distintos paises de ALC en relacién con la cantidad
de publico al que llegan los microseguros, el crecimiento reciente y la diversidad de productos.
Los esfuerzos para explicar estadisticamente el reciente crecimiento en los microseguros por
medio de indicadores macroeconémicos, el indice de desarrollo humano u otras variables no
arrojaron resultados estadisticamente significativos. Ante la ausencia de indicadores simples
y objetivos sobre la dindmica de los mercados nacionales de microseguros, el equipo de
investigacion definio criterios observables que permiten establecer un sistema de clasificacion.
Cada pais se clasificd dentro de uno de los cuatro siguientes tipos de mercado: el modelo
hibrido, en donde se conjugan elementos del mercado masivo y del mercado liderado por el
crédito, el Modelo Masivo, liderado por un mercado masivo, el modelo liderado por el crédito,
liderado por el mercado de créditos, y el Mercado de Frontera.

Desde la perspectiva de la expansidon masiva de los microseguros en ALC, cada tipo de
mercado plantea desafios Unicos y exigira intervenciones diferentes. Los mercados de frontera
requieren elementos basicos para ayudar a las aseguradoras, a los canales de distribucion y
a los clientes potenciales a comprender los microseguros y necesitan herramientas para
contribuir eficazmente a la gestién de riesgo de buena calidad. Los paises liderados por el
crédito han tendido a mantener una oferta de productos y canales de distribucion limitados.
Estos mercados necesitaran variedad de productos, una gama mas amplia de intermediarios,
maneras de manejar y monitorear mejor la cadena de valor, introducir intervenciones de
proteccion al consumidor y una serie de productos que no esté ligada al crédito, incluyendo
productos voluntarios. Los paises liderados por el mercado masivo tienden a atender a una
clase media importante y en crecimiento, cuyo volumen puede esconder la necesidad de
llegar a grupos de menores ingresos. Estos paises tienen importantes brechas en términos de
asuntos regulatorios, y no han expandido los canales de distribucion fuera de los mercados
minoristas. Ademas de ampliar sus canales de distribucion, estos paises también tendran que
ofrecer una gama maéas amplia de productos. Los pafses del mercado hibrido constituyen el
tope de la evolucion actual de los microseguros en ALC. Utilizan un amplio rango de canales de
distribucion que les ha permitido un gran alcance y que los prepara para el futuro crecimiento.
Sin embargo, carecen de lineamientos regulatorios que ayuden a mantener un crecimiento
continuo, tales como consideraciones de proteccion al consumidor y mejores estructuras
normativas y, debido a la importancia de los canales de distribucion, estos paises experimentan
fuertes presiones de comisiones que pueden subir las primas y bajar el valor para el cliente.

A pesar de la tasa de cobertura relativamente alta en la regién del 7,6% (casi el doble que en
Africa, por ejemplo), hay todavia mucho por mejorar para cubrir las necesidades de gestion de
riesgos del mercado de bajos ingresos. Este estudio ha identificado algunas areas clave que
requeriran serios esfuerzos para el desarrollo del mercado de microseguros en América Latina
y el Caribe:

A MARCO LEGAL: Aunque los microseguros han evolucionado en ALC, incluso en ausencia
de un marco legal especifico, resulta claro, de acuerdo con las respuestas de las aseguradoras,
gue se hace necesario un marco regulatorio para promover los microseguros, y para aclarar
los asuntos legales relacionados con los mismos. Los temas clave que quedan por resolver



se refieren a seguros inclusivos, canales de distribucién, implementacién, proteccion a los
consumidores y politica tributaria.

A EDUCACION DEL MERCADO: Es importante ayudar al mercado a comprender los
beneficios, problemas y usos de los microseguros: 85% de las aseguradoras consideran
que el mercado de bajos ingresos en ALC no entiende los seguros. Se deberian desarrollar
estrategias para satisfacer las necesidades de cada pais. Sera crucial monitorear la eficacia de
los enfoques de educacion del mercado para encontrar los métodos maés eficientes desde
el punto de vista financiero.

A ESTRUCTURA DE COSTOS Y DETERMINACION DE PRECIOS: Algunos paises
experimentan fuertes presiones de comisiones por parte de los grandes canales de
distribucion. Falta hacer esfuerzos para comprender el nivel de costos y poder asi ayudar
a racionalizar la exigencia de comisiones para proceder a bajar el costo de las primas. En
general,ayudar a las instituciones a entender su estructura de costo no beneficiard solamente
a las instituciones, sino que también les ayudara a ofrecer un mayor valor a los clientes.

A CAPACIDAD ACTUARIAL: En ALC la cuantificacion del riesgo de los microseguros se basa,
por lo general, en experiencia institucional mas que en datos actuariales sobre el mercado
de bajos ingresos. La expansion de los microseguros en la region ganaria con el desarrollo
de capacidades actuariales, incluyendo el desarrollo de tablas de riesgo para el mercado de
bajos ingresos.

A NIVEL INTERMEDIO: Construiry fortalecer el nivel intermedio de apoyo a los microseguros
en la region ayudara a mejorar el valor y los volumenes de los microseguros. Esto podria
incluir el desarrollo de capacidades en las asociaciones de aseguradoras y el desarrollo
de conocimientos en microseguros en instituciones de capacitacion en seguros como
FASECOLDA en Colombia y CNSeg en Brasil, incluyendo la formacion a distancia vy
componentes de seguimiento.

A MEJORES TECNOLOGIAS: Los microseguros eficientes dependen de tecnologias, tanto de
atencioén al publico como de apoyo administrativo. Los resultados de las encuestas indican
que el sector parece enfrentar limitaciones en relacion con los sistemas para administrar
de manera mas eficiente mayores volumenes de microseguros. Una tecnologia que facilite
la experiencia al cliente, desde la solicitud hasta la solucién de los siniestros a la vez que
reduzca los costos operativos, podria generar un cambio masivo en los microseguros que
se ofrecen en la actualidad.

En todo esfuerzo futuro para desarrollar el sector de microseguros serd crucial difundir con
eficacia las lecciones adquiridas y las herramientas desarrolladas. En la region hay muchos
aspectos que se desconocen. Se podria desarrollar un sistema que ayude a los actores del
mercado a recibir y usar la informacién. Distribuir documentos no basta para provocar un
cambio significativo en la region. También hay que probar e implementar métodos alternativos,
incluyendo intercambio de experiencias, difusion entre audiencias segmentadas y focalizadas,
estudios de caso y evaluaciones de implementacion. Este podria ser un papel importante que
pueden cumplir las asociaciones de seguros locales y regionales, asi como los donantes.
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1
ANTECEDENTES
Y MOTIVACION DEL PROYECTO

Durante la Ultima década, los microseguros han recibido el reconocimiento de las entidades
de desarrollo por los beneficios que pueden proporcionar a las poblaciones de bajos ingresos;
y de la industria de los seguros, por su capacidad de permitir el acceso a mercados antes no
explotados. Sin embargo, los microseguros siguen siendo una industria naciente y compleja que
involucra a muchas partes interesadas y que opera en una variedad de entornos. Su juventud y
complejidad hacen dificil responder a preguntas que surgen en toda la industria respecto a los
mejores canales de distribucion o lo que serfa una tasa apropiada de siniestralidad.

Estos tipos de preguntas sobre las “mejores practicas” también plantean un reto debido
principalmente a que la industria carece de datos. La mayor parte de lo que se sabe sobre
microseguros proviene de estudios de caso de paises o de companias de seguros, en su mayoria
fuera de ALC. Aunque estos trabajos pueden ser informativos a nivel de la entidad, generan
poca informacion sobre la industria de los microseguros en su conjunto. De este modo, es
dificil identificar brechas de productos o coberturas e inferir sobre las tendencias temporales.
A la fecha, solo se han realizado dos estudios panordmicos de gran escala a nivel de toda la
industria de microseguros?.

Es importante conocer en profundidad el panorama de los microseguros para su desarrollo y
expansion eficaces. Este estudio general de los microseguros es el primero que abarca la regiéon
de manera especifica e integral. Este trabajo puede traer beneficios a una gran variedad de
partes interesadas:

LAS ASEGURADORAS comenzaran a comprender como encajan sus resultados en el
ambito mas amplio de los microseguros. Al generar informacién con una base confiable, las
aseguradoras tendran benchmarks —o puntos de referencia— para poder comparar y, es de
esperar, mejorar sus productos y multiplicar su éxito. Este documento deberia ayudar a las
aseguradoras para que comprendan las brechas y tendencias en microseguros, y posiblemente
para que identifiquen oportunidades.

LOS DONANTES necesitan entender mejor qué estd ocurriendo en los microseguros para
enfocar sus intervenciones de modo eficaz y mejorar la coordinacion entre los distintos
donantes. Es importante que los donantes que intervienen en estos mercados se concentren
en dreas donde tengan potencialmente mayor impacto. En principio, se deberian concentrar
en areas donde se han identificado brechas.

2 “Landscape of Microinsurance in the World's 100 Poorest Countries” (Roth, McCord y Liber, 2007) y el estudio “Landscape of
Microinsurance in Africa” (Matul, McCord, Phily y Harms, 2010).



LOS CANALES DE DISTRIBUCION tienen que conocer lo que existe en otros paises que,
aunque diferentes, pueden presentar rasgos similares. También tienen que saber cémo
interpretar los indicadores clave de los microseguros, de modo que sepan qué pueden esperar
razonablemente de sus socias aseguradoras.

LOS CONSULTORES también se beneficiardn al comprender los detalles del desarrollo de los
microseguros en la region y, de esta forma, ofrecer mejores servicios de consultoria.

Si no sabemos lo que estd ocurriendo en el mercado, no podemos mejorar lo que hacemos.
Este estudio deberia ayudar a todas las partes a identificar aspectos positivos que conduzcan a
mejores productos y servicios para los clientes de bajos ingresos.

1.1.

El Fondo Multilateral de Inversiones (FOMIN) del Banco Interamericano de Desarrollo (BID) ha
reconocido la necesidad de contar con un estudio regional de los microseguros en Ameérica Latinay
el Caribe (ALC) y hafinanciado este estudio como parte de la estrategia para perfeccionar el desarrollo
de los microseguros en la region.” Para que el FOMIN intervenga eficazmente en el desarrollo y
mejora de los microseguros, es necesario comprender el panorama actual en la region. Entender
las brechas y su importancia relativa como, por ejemplo, trabas al desarrollo de los microseguros y
a su mejora, proporcionard un esquema para que las intervenciones de los donantes se orienten a
mejorar el acceso.

Los objetivos especificos de este proyecto panordmico son tres:

A Comprender el estado del conocimiento sobre los microseguros, asi como informacion
basica sobre acceso a fin de que se constituya constituya en la linea de base para la agenda
de microseguros del FOMIN.

A Identificar las brechas de conocimiento y acceso en el campo de los microseguros.

A Identificar oportunidades apoyadas por datos para tener un impacto significativo y solido
en el crecimiento de los microseguros.

1.2.

Apesarde las diferenciasampliamente reconocidas entre los microseguros y los seguros tradicionales,
no hay ninguna definiciéon aceptada en la industria de los microseguros.* Distintas personas,
organizaciones y paises definen los microseguros de diferentes maneras. Para los propdsitos de este

Este estudio también fue financiado en parte por Fundacion Citi y Fundaciéon Munich Re.

Ingram, Molly y Michael J. McCord.“A Discussion Paper — Defining ‘Microinsurance” Thoughts for a journey towards a common
understanding” (Documento de Debate-Definicion de microseguro: Ideas para un camino hacia el entendimiento comun)
Appleton: Microlnsurance Centre, 2011.
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estudio, se define un producto como microseguro si satisface, en general, la definicion que aparece
a continuacion. Un microseguro es un seguro modesto, tanto en cobertura como en prima.
Los niveles de las primas deben basarse en los tipos y montos de riesgos asegurados (se puede
encontrar una definicion més detallada en el Apéndice 1). Adicionalmente, para considerarse
microseguros, los productos deben tener las siguientes caracteristicas:

A Poblacion objetivo: el producto se desarrolla intencionalmente para servir a las personas de
bajos ingresos; no es un seguro que la poblacion de bajos ingresos también compre, sino
que es un seguro disefado para llegar a personas de bajos ingresos.

A Fl gobierno no asume el riesgo: el gobierno no es el encargado de asumir el riesgo; los
programas de seguridad social, incluso si se dirigen a los sectores de bajos ingresos, no se
consideran microseguros, al menos en el contexto de este estudio

A Meta de sostenibilidad: el objetivo del producto es, en uUltimo término, la rentabilidad y, de
este modo, debe tender hacia la rentabilidad o al menos a la sostenibilidad.

A Subsidios minimos: el producto no debe requerir subsidios, o debe solamente requerir
subsidios directos minimos.

Para determinar si un producto debia considerarse como microseguro, se examinaron también
los niveles de las primas. Debido a que las primas varian segun los riesgos que cubren, en este
estudio se considerd que los microseguros son aquellas cuya prima es igual o menor al 1% del
del Producto Interno Bruto (PIB) per capita para productos de vida y accidentes, del 4% para
salud y de 1,5% para productos de propiedad y agricultura.

Como esta definicion excluye productos que otros estudios, gobiernos u organizaciones
podrian comercializar y considerar como microseguros, las cifras aqui utilizadas pueden resultar
diferentes. Esto es importante cuando se consideran los microseguros en torno a la propiedad,
en particular los productos de agricultura, los que con frecuencia incluyen fuerte participacion
del gobierno. También el caso de algunos productos de seguros utilizados principalmente por
la poblacion de ingresos medios que también son accesibles a las personas de bajos ingresos.
Ademads, en los paises de América Latina con una clase media grande y en expansion, como
Brasil, se hace muy poca distincion entre los productos del mercado masivo y los microseguros.
Encontrar diferencias en las definiciones entre seguros masivos y microseguros para este estudio
ha sido un desafio. La Figura 1 muestra los resultados de los esfuerzos del equipo. Notese que
la suma de los componentes de los productos es mayor que el total de vidas o propiedades
cubiertas debido a los productos con cobertura multiple y a las cldusulas adicionales.

Por ejemplo, un producto de cobertua multiple que incluya cobertura de vida, salud y propiedad se reportaria como un
producto para vida, uno para salud y uno para propiedad, pero sélo cubriria una vida o una propiedad.



20 paises estudiados
19 paises con MS

108 encuestados

99 proveedores

159 productos en total

7,6% de ALC esta cubierto

45,5 MM de vidas o propiedades
32,5 MM Vida

15,9 MM Vida-crédito

24,0 MM Accidentes

10,3 MM Salud

2,9 MM Propiedad

0,3 MM Agricultura

1.3.

En conjunto con el FOMIN, se identificaron 20 paises en los cuales efectuar una revision detallada
del mercado de microseguros. Esta seleccion se basd en el entendimiento que se tenia sobre
actividades de microseguros en dichos paises. Una rapida revision de los otros paises en la
regién no permitié identificar otros programas de microseguros.

Se desarrolld un cuestionario (ver Apéndice 4) que se comprobd con actores apropiados. Se
hizo un piloto con tres aseguradoras y se realizaron los ajustes necesarios con base en los
comentarios de los revisores y participantes en las pruebas. El cuestionario se tradujo al espafol
y al portugués y se cargd en “Survey Monkey” para facilitar el llenado y posterior analisis.

Se enviaron correos electronicos de presentacion a todas las aseguradoras en los paises
seleccionados. Los correos electronicos inclufan cartas del Microinsurance Centre y del FOMIN.
Los correos electronicos vy las cartas explicaban el propdsito de la encuesta y proporcionaban
informacion logistica detallada para llenarla. Las cartas incluyeron una declaracion de
confidencialidad para dar seguridad de que no se divulgarian los datos de las instituciones.
Adicionalmente, varias companias exigieron la firma de acuerdos de confidencialidad.

Con base en el volumen de microseguros se seleccionaron nueve paises, para visitas por
parte de los miembros del equipo. Estos se reunieron con altos ejecutivos de cada una de
las companias de los paises seleccionados para explicarles el cuestionario y resolver cualquier
pregunta o preocupacion. También se visitaron o contactaron instituciones que “agregan” datos
de aseguradoras para que proporcionaran los datos que pudieran tener sobre microseguros
en sus paises. Se realizaron contactos de seguimiento por teléfono, Skype, correo electrénico
y, en algunos casos, visitas adicionales, para alentarlos a responder y confirmar los datos
proporcionados.
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Este informe se refiere a lo que el equipo identificd como microseguro de acuerdo con la
definicion establecida. Los investigadores se basaron, principalmente, en la buena disposicion
de los proveedores de microseguros para compartir, de manera voluntaria, informacion de
la compania. Ademas de su buena disposicion, era necesario que las aseguradoras pudiesen
identificar los datos de microseguros en sus registros. Como no hay un método estdndar
para rastrear microseguros de vida, propiedad o podlizas vigentes, ubicar esta informacion
planted un desafio para algunas aseguradoras®. Por estas razones, los datos para este estudio
no son una medida absoluta de los microseguros en ALC. Sin embargo, el conjunto de
datos es suficientemente grande como para presentar razonablemente el “panorama” de los
microseguros y una imagen exacta del mercadoy su destino. Véase una discusion mas detallada
sobre como se recolectd los datos y otras consideraciones del estudio, en el Apéndice 17.

1.4.
PANORAMA DE LOS MICROSEGUROS EN ALC

Los investigadores estudiaron en profundidad 20 paises de Latinoamérica y el Caribe y
encontraron microseguros en 19 de ellos®. En estos 19 paises se identificaron un total de 45,5
millones de vidas y propiedades cubiertas por microseguros. La Figura 2 es un mapa de la region
que muestra las vidas o propiedades cubiertas en cada pais (en millones). Los circulos indican
la cobertura relativa de microseguros en cada pais, que aqui se define como el porcentaje de
la poblacion de un pais con cobertura de microseguros. Esto es particularmente importante
cuando se comparan los mercados de paises con poblaciones tan diferentes como Brasil y
Bolivia®.

Al leer este estudio es importante recordar que el panorama de los microseguros es complejo,
formado por las interacciones de una gran variedad de actores, como reguladores, donantes,
proveedores, canales de distribucion y clientes. Esto afecta los resultados y percepciones sobre
los productos de microseguros. Aunque ese informe presenta los diferentes elementos del
panorama de los microseguros de manera independiente, en la practica no se pueden separar
por completo unos de otros.

6 El Microlnsurance Centre ha propuesto un enfoque consistente para contabilizar varios componentes de vidas cubiertas y
ha estado tratando recientemente de crear consenso sobre estas definiciones. El apoyo a este enfoque ayudaria a generar
un “lenguaje” mas consistente respecto de los microseguros. Ver Koven y McCord, 2012.

7 Finalmente, los supervisores de seguros y las asociaciones de aseguradores tendran que hacer un seguimiento mas
eficiente de los microseguros en toda su amplitud, utilizando indicadores de desempero clave como los desarrollados por
micro Insurance Network (Wipfy Garand, 2010). Dos excelentes ejemplos son (1) las Filipinas, en donde la ley exige que el
supervisor de seguros recopile una version adaptada de los indicadores de desempefio, y (2) FASECOLDA de Colombia,
en donde la asociacion de aseguradores se ocupa de recopilarlos. Se debe alentar a los supervisores y asociaciones a
promover la segregacion de datos y el rastreo de datos de microseguros entre las aseguradoras.

8 En el Apéndice 2 se puede encontrar una lista completa de los paises estudiados en profundidad. No se encontraron
Microseguros en Costa Rica. Se puede bajar todos los datos del estudio de mapas interactivos en: http://www5.iadb.org/
mif/default.aspx y www.microinsurancecentre.org.

9 Para cada pafs, el nUmero cubierto por microseguros se dividid entre la poblacién total del pafs, con base en las cifras
de poblacién de 2010 proporcionadas por los Indicadores de Desarrollo Mundial, publicados por el Banco Mundial.
Aunque podria ser mas util utilizar la poblacion en condicién de pobreza como denominador, no se hizo debido al
efecto probablemente distorsionador de las diferencias de definicion. Las cifras de poblacion de pobres se basan en cifras
de ingreso. Razonablemente, no es posible recolectar datos de aseguradoras basados en los niveles de ingreso de sus
asegurados. De este modo, creemos que habria una fuerte posibilidad de sobrestimar los ratios de cobertura si usamos
cifras de poblacién de bajos ingresos como denominador para el célculo de la cobertura.
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FIGURA 2: VIDAS Y PROPIEDADES CUBIERTAS EN ALC (EN MM)
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Para establecer el panorama actual, este informe detalla primero la cobertura de microsegu-
ros en la region, asi como la variedad de productos disponibles. A continuacion, tenemos una
descripcion independiente de cada una de las partes interesadas en el sector de microsegu-
ros, el papel que cada involucrado juega en la construccion del panorama presente, asi como
la manera en que pueden dar forma al futuro de los microseguros en la region.

AV

Que haya una tasa de cobertura significativa de micro-
seguros en un pais o region no significa, necesariamente,
qgue las personas estén bien cubiertas por una variedad
buena y apropiada de productos de microseqguros.

1.4.1.

COBERTURA

TABLA 1: TASAS DE COBERTURA MS

RANGO | PAIS | TASA DE COBERTURA DE MICROSEGUROS

1 JAMAICA 20,9%
2 PERU 18,2%
3 ECUADOR 18,2%
4 COLOMBIA 17,2%
5 MEXICO 13,0%
6 BOLIVIA 7,2%
7 BRASIL 5,4%
8 GUATEMALA 4,0%
9 ARGENTINA 3,4%
10 CHILE 2,9%

Los microseguros se describen como una industria en rdpido crecimiento, expansion y con gran
futuro. Los resultados de este estudio panoramico apoyan en gran medida dicha nocién. El estudio
efectuado en 2005 sobre el panorama de los microseguros en los 100 paises mas pobres, identificd
79 millones de vidas y propiedades cubiertas por microseguros en 11 paises de ALC'?. El estudio
actual identificod 45,5 millones de vidas y propiedades en 19 paises. La cobertura de microseguros
crecid en los Ultimos seis afos en un 125% en los 11 paises considerados en el estudio anterior; el
crecimiento para la regién, en conjunto, probablemente sea mucho mayor dado que el estudio
anterior no incluyd dos importantes mercados de microseguros,como son México y Brasil.

Este nivel de cobertura es muy importante. Sin embargo, no esta distribuido por igual en
toda la region. En 2005, se identificd que mas del 90% de vidas y propiedades aseguradas se
concentraba en tres paises: Perl, Colombia y Ecuador. En 2011, México y Brasil representaron el

10 Los 11 paises incluidos tanto en Roth, McCord vy Liber, 2007 como en el estudio actual son Bolivia, Colombia, Republica
Dominicana, Ecuador, El Salvador, Guatemala, Nicaragua, Panama, Paraguay, Per, y Venezuela.



55% de toda la cobertura de microseguros y, si se combinan los datos de estos paises con los de
los mercados importantes identificados en 2005 (Peru, Colombia y Ecuador), estos cinco paises
representan mas del 90% de todas las vidas y propiedades identificadas.

TABLA 2: CRECIMIENTO EN COBERTURA DE MS 2005-2011
VIDAS'Y PROPIEDA-

CRECIMIENTO ANUAL

CRECIMIENTO TOTAL DES NETAS AGRE-
2005-2011 o S0 GADAS (MILLONES)
2005-2011
BOLIVIA 187% 10% 0,468
COLOMBIA 212% 21% 5417
RDE)P,\;’:";'CC:N A 48,235% 180% 0253
ECUADOR 378% 30% 2085
EL SALVADOR 50% 7% 0,043
GUATEMALA 163% 18% 0357
NICARAGUA 316% 27% 0,091
PANAMA 3% 0,4% 0,002
PARAGUAY 27% 4% 0011
PERU 29% 4% 1,191
VENEZUELA -97% -44% (0,037)
TOTAL | 125% | 14% | 9,885

En términos de cobertura relativa, el estudio encontrd que 76% de toda la poblacion de ALC
estaba cubierta por algun producto de microseguros'?. La tasa total de cobertura para los 20
paises estudiados en el panorama actual es 8,0%. Cuando se excluyen Brasil y México de estos 20
paises, la tasa de cobertura es 7,8% y cuando se excluyen los cinco primeros paises por volumen
de cobertura, esta cobertura cae al 2,6% de la poblacién de los paises remanentes. Estas cifras
muestran que todavia hay mucho potencial en el mercado, ya que una meta razonable de
cobertura podria ser entre el 40% y 50% de la poblacion. También es importante considerar que
los microseguros se relacionan con una serie de tipos de productos (vida, salud, discapacidad y
otros), y que estas tasas de cobertura reportadas solo indican la cobertura general de las personas
por cualguiera de los productos.

La Tabla 1" (mas arriba) muestra los 10 paises con mayores tasas de cobertura de microseguros en
la region al 31 de diciembre del 2011. La comparaciéon por tasa de cobertura es Util para identificar

11 Se calcularon las tasas de crecimiento anual compuesto por medio de la siguiente formula: (datos de 2011 /datos de
2005)7(1/6)-1.

12 Se considerd una poblacion total en la regién de 595,2 millones a partir de la poblacién de 2011 reportada en los World
Development Indicators 2012 (Indicadores del Desarrollo Mundial) del Banco Mundial.

13 El equipo hizo esfuerzos para mitigar la duplicacién de cifras de cobertura por aseguradoras individuales. Sin embargo,
sin una lista de clientes no es posible asegurar que todas las personas cubiertas por un asegurador no estuvieran también
cubiertas por otro. De este modo, es posible, aunque probablemente no significativo, que se esté sobrestimando la
cobertura Unica y, de esta manera, las tasas de cobertura.
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brechas, ya que los valores relativos exponen rdpidamente las fortalezas y las debilidades. Sin
embargo, podria parecer que los paises que tienen relativamente poca poblacion tienen mas MS
que los paises mas poblados. Jamaica es uno de estos casos, ya que tiene un Nnuevo programa
de MS que ha experimentado un despegue rapido debido a su cobertura automatica ligada
al pago de facturas. Los altos niveles de cobertura son importantes, ya que ayudan a construir
maés eficazmente una cultura de seguros (si se cuenta con productos de microseguros de
buena calidad con servicio rapido y simple, lo cual es un supuesto importante). Las altas tasas de
cobertura también ayudan a las aseguradoras a mitigar la seleccion adversa y a reducir los costos
de distribucion, factores ambos que ayudan a reducir las primas para los clientes de bajos ingresos.

Los once palfses estudiados en 2005 experimentaron un crecimiento agregado de 125% (de
79 millones a 17,8 millones) a lo largo de los seis afos transcurridos entre los dos estudios.
La Tabla 2 muestra las tasas de crecimiento de cada uno de los once paises para los que se
disponen datos, tanto de 2005 como de 2011. Dentro de este grupo, hubo una divergencia
sustancial en los patrones de crecimiento. La cifra para Venezuela, por ejemplo, declind en 97%
debido a cuestiones de politica gubernamental. En el otro extremo, la Republica Dominicana
se expandid en mas del 48,000%. En 2005, los investigadores identificaron una aseguradora con
un tipo de producto y muy pocos asegurados de bajos ingresos (545). Posteriormente, para
finales de 2011, ocho aseguradoras con trece productos diferentes proporcionaban cobertura
a mas de 250.000 personas. Otros paises como Bolivia, Colombia, y Ecuador, que ya eran
relativamente fuertes en 2005, han continuado su crecimiento basandose en varios factores,
incluyendo la identificacion y promociéon de numerosos nuevos canales de distribucion. En
2005, los canales de distribucion predominantes fueron las IMF. Aunque estas siguen siendo
importantes para la distribucién, otros canales han generado cifras mayores y, por ende, mayor
cobertura. También contribuyen al crecimiento las aseguradoras que entran al mercado. En
2005, muchos microseguros eran relativamente pequefos y eran el reino de unas cuantas
aseguradoras innovadoras. En 2011, igual que en el caso de la Republica Dominicana, nuevas
aseguradoras y corredores han entrado al mercado y estan compitiendo fuertemente.

En términos absolutos, cerca del 90% del crecimiento de la region proviene de Colombia,
Ecuador y el Peru. El crecimiento en estos paises, por s solo, representd 8,7 millones de
nuevas vidas y propiedades cubiertas de los 9,9 millones identificados para los once paises
(79 millones en 2005 a 17,8 millones en 2011). Estos tres paises fueron los mas grandes en
el estudio de 2005. Su mayor crecimiento sugiere que los paises que empiezan pronto
continuaran expandiéndose con fuerza a medida que maéas aseguradoras vean el “éxito” e
ingresen al mercado. La cuestion que hay que considerar es a qué nivel de crecimiento se
comenzaria a ralentizar la cobertura. Estos paises todavia tienen que llegar a ese nivel, ya que
parecen continuar con un fuerte crecimiento.

En contraste con los casos de crecimiento importante, la Tabla 2 indica que, en algunos palses,
los mercados de microseguros se estancaron o redujeron. Esto ofrece una leccion importante:
aungue los microseguros tienen gran potencial, el entorno los afecta significativamente. Los
dos ejemplos mas llamativos en este grupo son Panama y Venezuela. En el periodo de 2005 a
2011, Panama solo crecié en un 3%. El mercado de Panama estuvo restringido por la regulacion
que exigia a todas las aseguradoras que operasen a través de corredores, lo que les permitid a
estos cobrar comisiones exorbitantes. Las altas tasas de comisiones fuerzan a las aseguradoras a
elegir entre operar a pérdida y cobrar primas mas altas, lo que puede implicar que la poblacion
de bajos ingresos no pueda pagar el seguro. A inicios de 2012, Panama aprobd una nueva
reglamentacion que eliminaba el requisito de operar con corredores. Es de esperar, entonces,
que Panama ahora pueda ampliar el mercado. Venezuela fue un caso extremo de politica



gubernamental implementada a través de regulaciones que perjudicaron a la industria de los
microseguros, cuando se forzé a las companias a cumplir con estrictos requisitos o a abandonar
sus productos. Tal como lo indica la tasa negativa de crecimiento de Venezuela, la mayorfa de
companhias optd por prescindir de los microseguros.

1.4.2.

Durante 2011, los productos de microseguros redituaron USD 860 millones en primas suscritas
(PS) entre las aseguradoras que reportaron primas para el estudio. De manera similar a la
distribucion de coberturas, mas del 90% de estas primas provino de los cinco mercados de
microseguros mas grandes: Brasil, México, Colombia, Ecuador y Perl. Ademas de reportar las
primas suscritas totales para los productos de microseguros, se pidid a las organizaciones que
ofrecen microseguros que también proporcionaran el monto total de primas suscritas recibidas
en 2001 por la compania la compania por seguros tradicionales y microseguros. A partir de esas
cifras, este estudio pudo identificar el porcentaje del negocio que los microseguros representan
dentro del total del negocio de las companias que ofrecen microseguros. El estudio también
obtuvo datos nacionales sobre primas totales de seguro, lo cual permite comprender mejor
la importancia de los microseguros en el mercado global de seguros del pais, asi como la
porciéon del total del mercado de seguros que se identificd que participaba en microseguros
(es decir, solo de aquellas companias que reportaron a los investigadores sus primas de seguros
y microseguros).

Como indica la Tabla 3, a pesar de llegar a 45,5 millones de personas y de redituar USD 860
millones de primas, los microseguros siguen siendo una porcion muy pequena del mercado
total de seguros enlos 20 paises estudiados. Las primas suscritas de microseguros son solamente
el 0,57% de todas las primas de seguros suscritas en estos pafses y el 19% de todas las primas
y seguros suscritos por las organizaciones que reportan datos. Sin embargo, comparando el
monto total de primas suscritas de seguros en un palfs y el monto total de primas de seguros
reportadas en este panorama por companias que ofrecen microseguros, se puede mostrar qué
porcion de un mercado de seguros de un pafs ofrece microseguros. El examen de la porcion
del mercado que ofrece microseguros nos entrega una imagen mas optimista que la ofrecida
al solo examinar el porcentaje de primas de microseguros suscritas. Como muestra la Tabla 3,
paises como Bolivia, Nicaragua y Peru tienen casi todo el mercado de seguros con oferta de
microseguro, ya sea que esto se haga a través de una o dos aseguradoras que representan la
mayoria del mercado de seguros o a través de varias aseguradoras que constituyen el total o gran
parte del mercado de seguros. Esto es muy interesante porque, de cierta manera, representa
el interés de un pals en los microseguros. Por ejemplo, en Bolivia todas las organizaciones que
ofrecen seguros también informaron que ofrecian microseguros. En Brasil, las organizaciones
que reportaron ofrecer microseguros dan cuenta de algo més del 40% de todo el mercado
de seguros del pais. Aunque las primas suscritas de microseguros en Brasil representan solo el
0,56% de todas las primas suscritas de seguros, las companias que ofrecen microseguros ganan
confianza y redoblan sus esfuerzos, logrando, asi, una expansion importante de la cobertura de
microseguros. Las primas suscritas de microseguros pueden estar inherentemente limitadas en
cuanto a su contribucioén total de las primas de seguros suscritas en el pais, debido a que las
primas de microseguros son mas pequenfas, pero el darnos cuenta gue una porcion significativa
del mercado de seguros de un pais esta ofreciendo microseguros es, por supuesto, positivo.
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TABLA3:PRIMASTOTALESSUSCRITASYPRIMASSUSCRITASDEMSMS

INGRESO BRUTO
POR PRIMAS /
PRIMAS DIRECTAS
NETAS / VOLUMEN

TOTAL DE PRIMAS
(EN MILLONES DE
usD)

PRIMAS
SUSCRITAS
REPORTA-

TOTAL DE
PRIMAS
SUSCRITAS

DAS
REPORTA-
DAS AL ES- S

TUDIO (EN toe
NACIONAL

MILLONES
DE USD) DE PRIMAS
SUSCRITAS

PRIMAS
SUSCRITAS
DE MS RE-
PORTADAS
AL ESTU-

DIO (EN
MILLONES

DE USD)

PRIMAS

PRIMAS SUS-
CRITAS DE

SUSCRITAS | MS COMO %

DE MS
COMO
% DEL
TOTAL
NACIO-
NAL DE
PRIMAS

DE PRIMAS
SUSCRITAS
REPORTA-
DAS SOLA-
MENTE
DE LAS
COMPANIAS

SUSCRITAS | QUE REPOR-

ARGENTINA

BELICE
BOLIVIA
BRASIL

CHILE
COLOMBIA

COSTA RICA

REPUBLICA
DOMINICANA

ECUADOR

EL SALVADOR
GUATEMALA
HAITI
HONDURAS
JAMAICA
MEXICO
NICARAGUA
PANAMA
PARAGUAY

PERU

VENEZUELA

TOTAL

12.846,0*
59,37
220,2"
78.287,0*
9.669,0*
7.624,0%

815,0*
740,0*

1.337,0%
409,9~
555,0*
37,5"
252,5+
676,0*
22.231,0*
113,2+
1.053,0*
245,9+
2.613,0%
10.803,0*
150.549,9

412,8
5,7
224,4
324286
2.532,8
3.622,4

0,0
3354

514,8
3,2
47,4
10,0
7,7
45,0
2.230,6
11,8
59,5
11,0
2.452,9

45.055,9

3,21%
9,56%
101,93%
41,42%
26,20%
47,51%

0,00%
45,32%

38,51%
0,77%
8,54%
26,7%
3,05%
6,66%

10,03%

98,72%
5,65%
4,47%

93,87%

29,93%

0,006
6,5
437,3
9,1
131,8

0,0
2,5

52,6
1,5
15,6
0,3

0,4

127,4
1,0
0,7
1,1

37,5

0,28%
0,01%
2,97%
0,56%
0,09%
1,73%

0,00%
0,20%

3,94%
0,38%
2,81%
0,80%
0,15%
0,57%
0,92%
0,06%
0,44%

1,43%

Total de fuentes de primas suscritas: *=Swiss Re, Sigma 2011; A= Government of Belize, Total Insurance Industry Audited Revenue
Account 2011; ‘'=Anuario de Fiscalizacién y Control de Pensiones y Seguros, Anuario de Seguros 2010; ~= Superintendencia del
Sistema Financiero, Anuario estadistico de seguros 2011; += Asociacién de Supervisores de Seguros de América Latina (ASSAL),
Prima Directa, el ano disponible mas reciente; "=Axco Haiti life and non-life insurance market report 2011

TARON

0,11%
2,92%
1,35%
0,36%

3,64%

0,44%

10,2%
48,90%
32,87%

2,58%

4,75%

0,00%

5,71%

0,93%

1,09%

9,81%

1,53%




En términos de crecimiento, las primas de microseguros, como era de esperar, han crecido
en los paises que han aumentado la cobertura. Sin embargo, las primas agregadas de
microseguros han experimentado un crecimiento aun mayor que la cobertura. La Tabla 4 ilustra
el crecimiento en primas suscritas, comparando datos de 2005 con datos actuales. Aungue la
cobertura en estos once paises crecid anualmente en 14%, las primas crecieron anualmente
en 44%. Si bien esta diferencia parece extrema, la prima promedio de microsegurosde vida se
elevd de USD 3,57 por afo a USD 14,08 por ano. Este incremento en las primas es consistente
con el hecho de que los productos se hacen mas complejos y cubren mas riesgos. En 2005, el
panorama estuvo dominado por coberturas basicas de desgravamen con primas muy bajas
(ver la Figura 3, a continuacion). Desde entonces, el seguro de desgravamen (vida-crédito) solo
se ha incrementado alrededor del 50%, mientras que otros productos de vida y los productos
contra accidentes y muerte (ADD, por sus siglas en inglés), lo han alcanzado en gran medida.
Los productos de salud y propiedad resultan relevantes en 2011, mientras que, en 2005, apenas
figuraban. Todos estos productos resultan mas costosos que los productos basicos del seguro
de desgravamen de 2005. Adicionalmente, los productos con cobertua multiple son mas
frecuentes en la regiéon en 2011 que en 2005. Esto también anade costo a la prima promedio.
En general, el mayor crecimiento de las primas en la regién es un signo positivo de una mayor
evolucién de los microseguros.

TABLA 4: CRECIMIENTO EN PRIMAS SUSCRITAS DE MICROSEGUROS

PRIMAS DE CRE-
MICROSEGUROS (USD) CIMIENTO CRECIMIENTO ANUAL

COMPUESTO (2005-11)
2005 (MM) | 2011 (MM) TOTAL

BOLIVIA 6,542 1.238%

18,598 131,753 608% 39%
0,030 2495  8218% 109%
1,189 52622 4327% 88%
0,497 1,548 212% 21%
0,974 15,588 1,501% 59%
0,035 1,038 2,904% 76%
1,100 0,651 1% 8%
<0,001 1,080  288,166% 277%
5,169 37,476 625% 39%

VENEZUELA <0,001 -100% -100%
TOTAL 250,793

EL PANORAMA DE LOS MICROSEGUROS EN AMERICA LATINAY EL CARIBE PAG/17



1.5.
RIESGOS CUBIERTOS

El crecimiento general de los microseguros en la regiéon entre 2005 y 2011 es significativo y es un
paso importante para lograr mayor cobertura de mercado. Sin embargo, la vision panordmica pre-
sentada hasta el momento sélo incluye a las personas con microseguros y no ofrece ninguna con-
sideracion del tipo o calidad de los microseguros que se les provee. Los dos estudios de 2005 y
2011 se concentraron en productos y subproductos particulares dentro de los microseguros que
se estaban vendiendo. La Figura 3 muestra el crecimiento de los microseguros en los once paises
por producto entre 2005y 2011.

FIGURA 3: CRECIMIENTO DE LA COBERTURA DE 2005 A 2011
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En 2005, debido a que la mayoria de microseguros se distribuy® a través de IMF, la cobertura
predominante era el seguro de desgravamen (VC), seguido por los productos de vida (V), salud
(S), accidentes (A) y propiedad (P), pdlizas que cubrian un nimero muy limitado de vidas y
propiedades. Tal como lo ilustra la Figura 3, ahora el panorama es muy diferente. En los once
paises con datos de 2005, los productos de vida y accidentes' han afadido un volumen
sustancial de cobertura de vida, con 94 millones y 78 millones de vidas, respectivamente
(de los 3,1 millones y 0,2 millones que cubrian, respectivamente, en 2005). La cobertura de
desgravamen experimentd un crecimiento moderado de 4,6 millones a 70 millones en el
mismo periodo. Las distintas tasas de crecimiento de productos en estos paises ilustran que
el seguro de desgravamen ya no es el motor principal de los microseguros en la region. Esto
es probablemente resultado de la entrada de nuevos canales de distribucion, asi como de la
evolucion natural de un producto hacia otros que cubren una gama mas amplia de riesgos.
Para un desglose detallado de las vidas y propiedades cubiertas por producto de cada pafs,
ver el Apéndice 3 o explorar los detalles con un mapa interactivo disponible en la pagina web
http://www5.iadb.org/mif/es-es/portada/proyectos/accesoafinanciamiento/microseguros.
aspxy en http://www.microinsurancecentre.org/landscape-studies.html.
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La evolucion de los microseguros en ALC se inicid con las IMF y con oferta basica de micro-
seguros de vida-crédito o desgravamen. Las aseguradoras que impulsan la expansion de los
microseguros en la region son entidades comerciales que pronto se dieron cuenta que las

14 Eneste documento, la cobertura contra accidentes se refiere a pdlizas que cubren solamente muerte y discapacidad debido
a causas accidentales.



IMF se limitaban a sus mercados crediticios y, por tanto, decidieron buscar otros canales de
distribucion donde pudieran llegar a muchas mas personas. Esto tuvo como resultado ofrecer
una cobertura de vida mas amplia. Al mismo tiempo, las aseguradoras que trabajaban con
productos que no eran de vida vieron el crecimiento y potencial de los microseguros para
apuntalar sus cifras. Al encontrar canales de distribucion apropiados para las poélizas de acci-
dentes, estas aseguradoras ingresaron con fuerza al mercado con pdlizas de accidentes nor-
malmente ligadas a otros productos. En cierto sentido, los afios iniciales permitieron “probar
el concepto”de los microseguros. Las nuevas aseguradoras han aprovechado estas lecciones
para crecer de manera significativa, mientras que los canales de las IMF se han limitado ma-
yormente a su crecimiento natural, basado en el crédito.

1.6.
PRODUCTOS

El panorama de los microseguros en ALC se esta haciendo mas amplio y complejo, en princi-
pio en respuesta a las necesidades de los posibles clientes. En esta siguiente seccion, a fin de
determinar el valor que los productos proporcionan a los clientes y los factores que impulsan
el crecimiento, se presentan y se debaten elementos especificos de los productos disponibles
en el mercado de microseguros de ALC.

FIGURA 4: COBERTURAS PRIMARIAS Y SECUNDARIAS
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Los investigadores identificaron 159 productos de microseguros' que se ofrecen actualmente
y nueve productos que las organizaciones prevén lanzar. De estos 159 productos, la mayoria
son productos de vida y desgravamen (vida-crédito). Sin embargo, un nimero sustancial de
productos, casi el 70% de todos los productos identificados, tienen coberturas secundarias, lo
cual significa que un producto puede tener una cobertura primaria y, por ende, ser clasificado
como un producto de vida o salud, pero también proporciona una cobertura secundaria
para otro tipo de riesgo, como accidentes o propiedad. Como lo muestra la Figura 4, anadir

15 Este numero de productos estd ligeramente subestimado, ya que algunos de los datos comunicados son datos agregados
y no especificaban el nimero de productos incluidos. Ver el debate sobre el tema en la seccion de Metodologia.
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una cobertura secundaria podria mejorar sustancialmente la evolucion y expansion de los
productos. La mayoria de coberturas secundarias son adiciones a los productos de vida. Por
ejemplo, mas de la mitad de todas las vidas cubiertas contra accidentes cuentan con esta
cobertura debido a coberturas secundarias. Para salud y propiedad, casi todas las vidas y
propiedades estan cubiertas como cobertura secundaria.

Como los productos de vida tienden a ser més faciles de ofrecer, representan un punto de
partida para los MS. A partir de este punto, es relativamente facil afadir otros productos y
venderlos en el mismo mercado. Los productos de salud y accidentes también contienen
coberturas secundarias, pero en mucho menor medida que los productos de vida.

El alcance es un elemento de mucha importancia en los microseguros. Un mayor alcance no
solamente significa méas vidas o propiedades cubiertas, sino que también resulta crucial para
la rentabilidad de los microseguros. Los productos de vida, desgravamen (vida-crédito) y acci-
dentes tienden a cubrir mas vidas, mientras que los productos de salud y propiedad todavia
enfrentan dificultades para atender a gran nimero de clientes. La mitad de todos los produc-
tos de vida, desgravamen (vida-crédito) y accidentes, por ejemplo, atienden entre 10.000 y
200.000 vidas. En contraste, la mitad de todos los productos de salud y propiedad atienden,
segun el reporte, entre 500 y 60.000 vidas.

Los esquemas de vida y accidentes no necesariamente tienen mas clientes porque sean mas
demandados. Més bien, los productos de vida y accidentes tienen la ventaja de que se ofre-
cen a través de canales con mayor cobertura y son productos relativamente mas faciles de
vender y administrar. Las coberturas de salud y propiedad en ALC pueden ser més demanda-
das, pero tienden a ofrecerse a través de mecanismos mas personales debido a los niveles de
las primas, asuntos de control, y a la necesidad de una mayor explicacion y “enfoque humano”
en la venta. Esto puede plantear retos para la rentabilidad en estos tipos de productos de MS,
ya que, sin importar el tipo de producto, para que los MS tengan éxito, se require una masa
critica o grandes volumenes. Adicionalmente, varios paises tienen estrategias nacionales de
salud que otorgan cierta cobertura de salud y esto reduce el posible alcance de los seguros
de salud ofrecidos por otras organizaciones.



TABLA 5: PRIMAS ANUALES PROMEDIO POR CARACTERISTICAS
DE PRODUCTO

5 EO PRIMA ANUAL PROMEDIO EN USD
5 G
w) v n (2] U Ll
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Todos los 19 15 14 31 38 43 18
productos
Voluntaria 19 16 13 34 24 69 28
TIPO DE POLIZA Obligatoria 10 7 NA NA 39 18 8
Ambos 14 12 24 11 9 NA 18
FORMATO DE Individual 21 18 28 39 18 43 14
POLIZA De grupo 14 11 10 39 32 NA 10
Ambas 15 11 11 23 NA NA 28
VIDA ENLAZADA Si 14 13 2 25 42 18 14
CON CREDITO No 19 15 18 33 19 69 22
Vida 21 I 36 NA 43 18
Accidente 18 16 30 NA 18 20
PRODUCTOS -
Salud 20 19 31 I NA NA 11
SECUNDARIOS
Propiedad 21 16 NA 39 N 43 20
indice 10 15 9 NA NA 69 8

Aungue esta tabla no deberia ser la base para la fijacion de precios, si provee luces importantes
respecto a las distintas estrategias de fijacion y control de precios. En general, los productos de
vida y accidentes cuestan menos que los productos de salud y propiedad, y los productos con
coberturas secundarias cuestan mas. Los productos que pueden controlar la seleccidon adversa,
como los productos ligados a crédito, las pdlizas de grupo y las pdlizas obligatorias, cuestan
evidentemente menos que sus contrapartes.

1.7.
PRIMAS

Las primas son otro elemento crucial. Son indicadores de la accesibilidad para la poblacion de
bajos ingresos y de la rentabilidad potencial para los proveedores de microseguros. Las primas
se fijan basédndose en los tipos de riesgos y los niveles de cobertura. La Tabla 6 indica la prima
anual promedio de productos a partir del riesgo principal cubierto y otras caracteristicas del
producto’. Por ejemplo, un producto de vida que incluye una cobertura secundaria contra

16 Se calcularon las primas anuales promedio para 152 productos. Estas primas promedio otorgan una vision razonable de las
primas, pero se las debe interpretar teniendo en cuenta que combinan datos de una serie de paises y economias diferentes
y de productos con distintos componentes, cobertura y plazos.

17 Del total de los 159 productos del informe, 155 productos cuentan con primas suscritas totales y nimero de vidas o
propiedades cubiertas que se utilizaron para determinar la prima anual promedio.
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accidentes cuesta, en promedio, USD 16 al afo, y un producto obligatorio de vida cuesta un
promedio de USD 7 al afo, en comparaciéon con un producto de vida voluntario que cuesta
USD 16 por ano, en promedio.

FIGURA 5: DISTRIBUCION DE PRIMA PROMEDIO POR RIESGOS
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La Figura 5 ilustra la distribucion de primas promedio para los distintos riesgos principales.
Todos los productos tienen distribuciones similares o curvas similares, aunque, como era de
esperar, salud y propiedad son mas caros que vida y accidentes, tal como lo evidencian las
lineas de tendencia que se inclinan mas a la derecha en el eje de las primas.

TABLA 6: PRIMAS ANUALES PROMEDIO POR SUBCATEGORIA (USD)
SUBCATEGORIA | v A s P
VIDA-CREDITO 12
VIDA-CREDITO PLUS 20
SEPELIO 13
VIDA CON PLAZO 22
TODAS LAS CAUSAS 12

EMPLEO 13
VIAJE 25
PACIENTE AMBULATORIO 39
HOSPITALIZACION 29
INTEGRAL 38
RENTA HOSPITALARIA 26
CULTIVOS 5

VIVIENDA 26
PYME 37




La Tabla 6 desglosa cada uno de los tipos de riesgos principales en subcategorias y presenta
el valor de la prima promedio asociado con cada subcategorfa. Una vez mas, es importan-
te reconocer que estos productos, aungue comparten el mismo rotulo, son agregados de
distintos paises, distintos tipos de canales, distintas economfas y, por ello, los valores que se
muestran son mas indicativos que absolutos.

1.8.
TASAS DE SINIESTRALIDAD Y VALOR PARA EL CLIENTE

Un componente clave de las primas es la prima de riesgo. Esta es la porcion de las primas
utilizada para pagar los siniestros. El porcentaje de las primas se utiliza para pagar por los
siniestros se conoce comunmente como la tasa de siniestralidad. Las aseguradoras deben
equilibrar sus tasas de siniestralidad. Si la tasa de siniestralidad de un producto es demasiado
alta, no habra suficientes fondos para cubrir la comision, los gastos administrativos, el mer-
cadeo y otros costos. Sin embargo, si la tasa de siniestralidad de un producto es demasiado
baja, entonces los clientes probablemente no estan obteniendo tanto valor de los productos
como podrian. No obstante, como no hay una comparaciéon de referencia aceptada para las
tasas desiniestralidad, estas varian para productos que cubren distintos riesgos. Los productos
de vida y accidentes deberian tener tasas de siniestralidad bastante estables de un ano a otro,
dada su significativa escala. La siniestralidad en salud, propiedad, seguros con base en indices
climaticos y agricultura es mas volatil y se representaria mejor por una tasa de siniestralidad
promedio sobre un periodo de cinco o diez afos.

Aproximadamente la mitad de todos los productos encuestados incluyeron informacién so-
bre la tasa de siniestralidad del producto’®. Los productos para los cuales se dispone de in-
formacion sobre siniestralidad cubren 20,7 millones de vidas y propiedades del total de 45,5
millones identificados en ALC. La Figura 6 muestra la distribuciéon de tasas de siniestralidad,
reportadas para 2011, para productos que cubren diferentes riesgos. Los productos de vida,
accidente y salud tienen distribuciones similares: 60% de ellos reportan tasas de siniestralidad
de 40% o menos. Los productos de propiedad reportaron tasas de siniestralidad considera-
blemente menores. Sin embargo, como la siniestralidad en propiedad es mucho mas volatil
que los otros riesgos, este calculo no arroja mucha luz sobre el valor que los productos de
propiedad otorgan a los clientes.

18 Para obtener la tasa de siniestralidad, el equipo recolecté datos de primas y siniestros de las aseguradoras. Esto fue dificil
porque la mayoria de las aseguradoras no querian proporcionar estos datos y a otros les resultd dificil identificar esta
informacion estrictamente en relacion con sus negocios de microseguros. La obtencion de estos datos en casi el 50% de
los productos identificados fue un logro realmente significativo. La tasa de siniestralidad en el estudio sobre el Panorama de
Africa también fue, aproximadamente, de 50%.
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FIGURA 6: DISTRIBUCION DE TASAS DE PERDIDA POR RIESGO EN 2011
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La Figura 7 muestra la distribucion de tasas de siniestralidad para cuatro de los cinco paises
con la mayor cobertura de microseguros'. Perd presenta las tasas de siniestralidad mas altas,
seguido de México y Brasil. Colombia reporta las mas bajas. Aunque algunos relacionan tasas
de siniestralidad bajas con bajos niveles de valor al cliente y altos niveles de rentabilidad, no
siempre es asi’. Un estudio reciente de un producto de sepelio en Colombia determind que
el producto tenia una baja tasa de siniestralidad debido a los altos costos de comisiones nece-
sarios para pagar al distribuidor y que, a pesar de ello, los clientes seguian recibiendo un valor
significativo del producto®'.

19 Ningun encuestado de Ecuador proporciond cifras de tasas de siniestralidad.

20 Las bajas tasas de pérdida de Colombia se relacionan con altos costos de distribucion. Mientras que Colombia es un ejemplo
general por la variedad de sus canales de distribucion, los canales cobran tarifas y comisiones altas, incluso de més del 40%
de las primas en algunos casos. En estos casos existen todavia costos administrativos que cobran las aseguradoras y esto deja
relativamente poco para los clientes. Para ver un tratamiento mas profundo de este tema, consultar el estudio de Michael J.
McCord "MAPFRE Colombia: Combining valuable funeral insurance products with a strong business case” (MAPFRE Colombia:
La combinacién de productos valiosos de seguro de sepelios con un robusto caso de negocio) del Microlnsurance Centre.

21 Presentacion de Michael McCord en la 8va Conferencia Internacional de microseguros en Dar es Salaam, Tanzania, extraido de
(1) Magnoniy Poulton, “Doing the Math: Cashless funeral microinsurance in Colombia’, (Haciendo los célculos: “Microseguros
de sepelio sin pago en efectivo en Colombia’y (2) el estudio de Koven y Martin,"Colombian Life Microinsurance: An emerging
success story, ("Microseguros de vida en Colombia: Una historia de éxito emergente”) por publicar. Ambos documentos son
parte del proyecto MILK del Microlnsurance Centre.



FIGURA 7: DISTRIBUCION DE LAS TASAS DE SINIESTRALIDAD DE

2011 EN CUATRO PAISES DE ALTO CRECIMIENTO
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En América Latina, incluso méas que en Africa, las comisiones y tarifas a los distribuidores tienen
un impacto importante en la reduccion de los siniestros y el aumento de las primas. Los clientes
podrian, ciertamente, recibir mayor valor si los costos de las comisiones se mantuvieran en un
nivel justo. En muchos paises de ALC, las comisiones tienden a ser muy altas en comparacion
con los costos reales de distribucion. Los canales de distribucion en México, Colombia y otros
paises de la region cobran altas comisiones y a menudo tarifas adicionales de exclusividad de las
aseguradoras que buscan distribucion masiva. Tal como ilustra la Figura 7, los paises donde las
comisiones son altas (Colombia y México), generalmente muestran una tasa de siniestros mas

baja que aquellos como Pery, donde las comisiones han sido algo mas controladas.
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A

CARACTERISTICAS
DE LAS POLIZAS

2.1.
DE GRUPO E INDIVIDUAL

Las pdlizas grupales representan el 43% de todas las podlizas vendidas y son significativamente
mas prominentes que las pdlizas individuales (27%). La Figura 8 también muestra que el 20%
de los productos se ofrece de manera conjunta, lo que podria reflejar que algunos canales
de distribucion ofrecen opciones individuales y de grupo para los productos medulares a los
cuales se puede amarrar el MS. Las pdlizas de grupo pueden reducir significativamente las pri-
mas debido a que es mas facil darles servicio y porque limitan la seleccion adversa. Tal como
se senala en la Tabla 5, las polizas de grupo pueden costar hasta un tercio de sus contrapartes
individuales, como es el caso de las pdlizas contra accidentes. Sin embargo, contrariamente a
lo que se podria pensar, los productos de salud para los que se proporciond informacién sobre
primas tienen esencialmente el mismo precio, ya sea que se trate de podlizas individuales o de
grupos. Esto puede ser el resultado del ndmero tan limitado de productos de salud y de la
amplia variedad en cobertura del producto (se incluyen distintas combinaciones de hospitaliza-
cion, tratamiento ambulatorio, medicamentos y otros beneficios) y en el costo de los distintos
productos de salud. Adicionalmente, es mas dificil enlazar un producto de salud con otros pro-
ductos basados en grupos, debido al nivel de costo adicional con un producto de salud.

FIGURA 8: PROPORCION DE POLIZAS POR TIPO
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Tal como se muestra en laTabla 7, la mayoria de productos de vida se venden a grupos, mien-
tras que los productos contra accidentes y de salud se venden, principalmente, como pdlizas
individuales. (Notese que el “numero total de asegurados” refleja solo los riesgos principales y,
por tanto, no refleja las cifras totales cubiertas por producto como en la Figura 1).

TABLA 7: TIPOS DE POLIZA POR RIESGO
RIESGO PRINCIPAL CUBIERTO

FORMATO DE POLIZA  ACCIDENTES Cﬁ%li?;l';:;A PROPIEDAD SALUD

GRUPO 14,8% 3,0% 38,8% 16,6% 51,6%
INDIVIDUAL 58,3% 95,5% 24,3% 91% 20,1%
AMBOS* 3,4% 1,5% 0,0% 43,3% 27,3%
NO RESPONDE 23,5% 0,0% 37,0% 30,9% 1,0%
# TOTAL DE

ASEGURADOS (MM) 10,552 1674 0458 0,383 30,067

2.2.

MICROSEGUROS OBLIGATORIOS, VOLUNTARIOS Y
AUTOMATICOS

Ya sea que se trate de pdlizas individuales o de grupo, las aseguradoras han informado que
la mayoria de las personas estan cubierta por productos elegidos voluntariamente, tal como
se puede ver en la Tabla 8. En la practica, el porcentaje de coberturas voluntarias puede ser
mas bajo que lo reportado, ya que hay una potencial coaccion cuando se enlaza un producto
a otro producto o servicio. Algunas aseguradoras proveen automaticamente la cobertura de
microseguros, a veces con la posibilidad de aceptarlo o rechazarlo.

TABLA 8: RIESGOS PRINCIPALES POR COBERTURA VOLUNTARIAY OBLI-
GATORIA/AUTOMATICA

RIESGO PRINCIPAL CUBIERTO

TIPO DE COBERTURA ACCIDENTES COBERTURA MULTIPLE PROPIEDAD SALUD VIDA

AMBOS 0,5% 3,0% 02% | 163% | 152%
OBLIGATORIO/

AUTOMATICO 5,6% 95,5% 0,1% 00% | 22,6%
VOLUNTARIO 70,3% 1,5% 62,8% | 52,7% | 451%
EN BLANCO 23,5% 0,0% 370% | 309% | 17,2%
# TOTAL DE

ASEGURADOS (MM) 10,552 1,674 0458 | 0,383 | 30,067

22 Nota: "Ambos” significa que se pueden vender los productos individualmente o a grupos, dependiendo del canal de
distribucion.
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La cobertura voluntaria permite a los clientes elegir sus medios de gestidon del riesgo con
base en su conocimiento y comprension del producto, ponderandolos frente a sus nece-
sidades. Con la cobertura voluntaria, las personas eligen las pdlizas que quieren y las pagan
directamente. Los microseguros obligatorios suelen estar ligados a la membrecia o a una
actividad de compra que implica la compra obligatoria de un seguro conjuntamente con la
compra principal. Los seguros de desgravamen (vida-crédito), por ejemplo, con frecuencia
son obligatorios para los prestatarios de IMF y, a menudo, los clientes deben pagar adicional-
mente por la cobertura. También es el caso de las coberturas obligatorias de propiedad para
crédito vehicular. Los microseguros automaticos, por contraste, son coberturas adosadas a la
membrecia, servicio, o compra sin cobro de tarifa adicional. Un ejemplo es la cobertura béasica de
vida que otorga el Banco Compartamos a sus prestatarios sin ninguna prima o tarifa adicional®®. En
este estudio se tratd el seguro obligatorio y automético como iguales, aunque en el futuro se les
deberia considerar separadamente, porque tienen implicaciones muy diferentes entre si.

Aunque los productos obligatorios normalmente si ofrecen la oportunidad de cobertura por
una menor prima en comparacién con los microseguros voluntarios, el valor al cliente puede
sufrir, puesto que, a menudo, no se informa a los suscriptores de la poéliza sobre el producto,
sus caracteristicas y usos potenciales®®. La calidad del servicio también tiende a ser menor,
ya que, por un lado, los clientes no cancelan las pdlizas cuando obtienen un mal servicio vy,
por otro lado, los canales de distribucion que ligan microseguros a su producto o servicio,
a menudo no exigen estandares altos de las aseguradoras. Esto uUltimo es posiblemente el
resultado de un mercado impulsado por la oferta, como ocurre en ALC, donde el seguro
se liga a productos de bajos ingresos, de tal modo que el canal puede ganar dinero con las
comisiones, en lugar de usar este microseguro COmo una proposicion atractiva para captar y
retener clientes.

Los seguros automaticos, a menudo pagados por el proveedor, tienen un mayor potencial de
ofrecer valor, ya que el proveedor querra asegurarse de que se alcancen los objetivos plantea-
dos al ofrecer este servicio a sus clientes. Sin embargo, en otras regiones —Africa en particu-
lar—, esos productos suelen ser de muy bajo valor, las expectativas de su impacto tienden a
ser altas, y los proveedores tienen una tolerancia limitada ante los malos resultados, lo que los
lleva a cancelar el producto, dejando a un gran ndmero de clientes sin cobertura.

2.3.

Para ayudar a comprender el plazo de las podlizas de seguro, se pidid a las aseguradoras que
informaran sobre los plazos para las distintas coberturas. La Tabla 9 presenta detalles de estos
plazos. Aunque la mayor parte de los plazos son anuales o estan ligados a un préstamo, el
pago de la prima puede no ser necesariamente anual. También se ofrecen algunos productos
con distintas opciones de plazo. Las “opciones multiples”pueden estar reflejando la adicion de
un elemento de eleccion por parte del canal de distribucioén, o por las diferentes caracteristi-
cas de distintos grupos de pdlizas.

Poulton, Derek y Barbara Magnoni, “MILK Brief #16: Doing the Math - Life Microinsurance in México. (Presentacion # 16 de
MILK: Haciendo los célculos — Microseguros de vida en México), Appleton: The Microlnsurance Centre, enero de 2013.

Ver mas ejemplos de casos documentados donde los clientes tenian conocimiento limitado sobre los productos que los
protegfa, en la Presentacion #16 de MILK (ver nota anterior), o en la MILK Brief #15 Catastrophe insurance in Haiti (Presentacion
#15 de MILK: Seguros contra catastrofes en Haitf), Barbara Magnoniy Laura Budzyna. The Microlnsurance Centre. Enero de 2013.



TABLA 9: PLAZO DE LAS POLIZAS (SOLO RIESGOS PRINCIPALES)
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CICLO AGRICOLA = = = = = =
PLAZO ANUAL RENOVABLE 28,4% 5,6% 5,7% 46,6% 41,1% 33,3%
PLAZO FIJO, < UN ANO 0,9% 31,6% 30,8% = = 1,2%
LIGADO A PRESTAMO U OTRO

0, 0, o) 0, - (o)
PRODUCTO 26,2% 16,3% 16,2% 7,8% 19,4%
MENSUAL 0,6% 15,5% 0,1% 20,2% = 5,2%
OPCIONES MULTIPLES 18,2% = = 1,8% = 12,4%
OTRO 2,6% = = = = 1,7%
VIDA INTEGRAL 1,8% = = = = 1,2%
PLAZO DE 6-20 ANOS 2,2% = = = = 1,4%
NO RESPONSE 19,2% 30,9% 47,1% 23,5% 58,9% 24,1%
?ELO,\-I/—CJ‘_)DE ASEGURADOS 30,067 0,383 0,458 10,552 4,074 45,534

Debido a que este estudio excluye los productos subsidiados, la informacién sobre cobertu-
ras agricolas es muy limitada. No obstante, se investigd si alguno de los productos ofrecidos
en areas urbanas facilmente accesibles, tenia un plazo ligado a ciclos agricolas, pero se deter-
mind que ningun producto presenta este vinculo. Los plazos anuales pueden no ser apropia-
dos para las comunidades rurales y tal vez sea necesario modificar los plazos para incrementar
el alcance en las areas rurales.

2.4.
CRECIMIENTO Y MADUREZ DE LOS PRODUCTOS

Para comprender mejor la vida de los programas, el estudio incluyd la fecha inicial de los es-
quemas reportados. La Figura 9 muestra el nUmero de productos introducidos en el mercado
en cada ano, desde el afo 2000 (linea gris, eje y izquierdo), y el nUmero de vidas y propiedades
cubiertos actualmente por esos productos (barras verdes, eje y derecho). No es de sorprender
que el numero de productos introducidos cada ano se haya incrementado continuamente.
Esto sugiere un interés continuo y creciente de las aseguradoras en los microseguros, particu-
larmente después de 2004. El crecimiento se ha estabilizado en los ultimos afos, mantenién-
dose alrededor de 20 productos nuevos cada ano. No es un crecimiento agresivo, pero aun
asi denota expansion.
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FIGURA 9: MADUREZ DE LOS PRODUCTOS
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En términos de cobertura, si cada ano los productos hubieran crecido de manera consistente,
aquellos que han estado en el mercado por mas tiempo cubririan mas vidas y propiedades.
Tal como lo muestra la Figura 9, esto no es asi. Los productos que se colocaron en el merca-
do durante o después de 2005 cubrian 27 millones de vidas y propiedades a finales de 2011,
mientras que los productos que se colocaron en el mercado entre 2000 y 2004 solo cubrieron
2,8 millones de vidas y propiedades®. Esta diferencia en cobertura pone de relieve que los
productos mas nuevos estan creciendo mas rapido que los productos antiguos. Este rapido
crecimiento en los uUltimos afos puede deberse a varios factores, entre los cuales:

A Las organizaciones con productos mas nuevos pueden estar aprendiendo las lecciones de
los esfuerzos en productos previos.

A Se ha expandido el nUmero vy tipo de canales de distribucion que pueden proporcionar
acceso eficaz a mayor nimero de personas.

A Las mejoras de productos pueden responder mejor a la demanda.

A Mas aseguradoras estan involucrados en microseguros y la competencia estd impulsandolas
hacia una mayor eficiencia y a incrementar su alcance (por ejemplo, en Colombia, México y
Peru).

A Fl equilibrio entre la responsabilidad social corporativa y la rentabilidad parece haberse
desplazado significativamente hacia la rentabilidad, exigiendo a las aseguradoras llegar a
mMas personas.

A Algunos IMF han cambiado de una aseguradora a otra en busca de mejores coberturas y
plazos.

25 Notese que las aseguradoras reportaron los 29 productos que existian antes de 2000 con un total de 15,7 millones de
asegurados.



FIGURA 10: VIDAS CUBIERTAS POR MS DE VIDA, EXCLUYENDO
PRODUCTOS QUE SON SOLO DE DESGRAVAMEN (VIDA-CREDITO)

Belice

0 Honduras Republica

0,05 Dominicana

0,12
México

13,9 A
. / \Haitl'
Jamaica 0,01 Venezuela
Guatemala !\ 0 /O

0,58

El Salvador t‘
0,11
Nicaragua '
012 Panama '
0,05
Ecuador
23
Peru
1,2

Sin datos

EL PANORAMA DE LOS MICROSEGUROS EN AMERICA LATINAY EL CARIBE PAG/31



32
COBERTURAS Y RIESGOS

3.1.
PRODUCTOS DE VIDA

La Figura 10 muestra la distribucion de la cobertura de microseguros de vida en los paises de
ALC, excluyendo los productos que son solo vida-crédito (desgravamen).

Mientras que el seguro de desgravamen (vida-crédito) ha sido considerado histéricamente
como el motor de los microseguros, esto claramente ya no es el caso en ALC. Este estudio
identificd un total de 15,9 millones de vidas cubiertas por vida-crédito (con o sin otros produc-
tos, incluyendo otros productos de vida, ligados al mismo) y 32,5 millones de vidas cubiertas
por vida (excluyendo los productos que son solo de desgravamen). Aungue muchos pafses
en ALC tienen fuertes sectores de microfinanzas, solo Haiti, Perl y Venezuela tienen mas vidas
cubiertas por seguro de desgravamen gue por productos de vida.

Como se puede ver en laTabla 10, los beneficios mas ofrecidos son el seguro de vida a térmi-
no fijo y beneficios extras para la familia (conyuges e hijos), seqguidos por vida-crédito, vida-
crédito Plus?®, y seguro de sepelio. Las opciones de cobertura disponibles en ALC son casi
exclusivamente de corto plazo. A diferencia de Asia y Africa, en donde las IMF y ONG distribu-
yen esquemas dotales, de pension e inversion, en ALC estos esquemas son casi inexistentes.
No se reportaron productos dotales y solo se reportd un producto de pension e inversion
que cubria a menos de 50.000 personas en conjunto?’. Esta diferencia se puede originar en
una serie de factores, como son la mayor disponibilidad de mecanismos de ahorro en ALC, la
prevalencia de las remesas, y la disponibilidad de pensiones para todos, como sucede en Pery,
Chile y México, entre otros paises de la region.

26 Vida-crédito plus se refiere a seguros de vida que cubren la totalidad del crédito desembolsado. Por tanto, los pagos por
reclamaciones incluyen dos beneficiarios. EL acreedor que recibe el saldo del crédito e intereses causados y la familia del
fallecido que recibe la diferencia entre el saldo del crédito y la suma originalmente asegurada.

27 REDCAMIF esta iniciando un plan de pensiones con apoyo del BID/FOMIN.



TABLA 10: SUB-CATEGORIAS DE MICROSEGUROS DE VIDA
RELACIONADOS CON CREDITO?8

LIGADA A CREDITO | NO LIGADA A CREDITO
COBERTURA | NUMERODE | ySed ;RO . | NOMERODE | [GHER0 TE
PRODUCTOS PRODUCTOS
(MILLONES) (MILLONES)
Vida-crédito 28 9,874 - -
Vida-crédito plus 22 9,700 - -
000 VILF 15,850 - -
REDITO
Sepelio 31 4,023 34 3,270
Vida plazo 10 5,258 23 13,718
Dotal - - 1 -
Pensién - - 1 <0,001
Inversiéon - - 1 0,042
Benchciosadice: | 14 s
ODO VIDA 17,500 15,042

Es importante destacar que las cifras de la Tabla 10 no totalizan las cifras de cobertura total
que se anotaron antes debido al gran numero de productos que cuentan con coberturas se-
cundarias. Las vidas cubiertas aparecen bajo cada cobertura especifica que se ofrece a través
de un producto. Sin embargo, se cuentan solo una vez para las cifras totales. Si se sumaran
las coberturas conjuntas, se estarian duplicando algunas cifras, generando una cifra mucho
mayor que las cifras totales de vidas cubiertas.

De la cobertura total de microseguros de vida, 8,2 millones de vidas estan cubiertas por co-
berturas secundarias (enlazadas o empaquetadas). La Figura 11 indica los distintos tipos de
cobertura de vida ofrecidos a través de otros productos que no son de vida. Las barras repre-
sentan la proporcion de asegurados por cobertura de vida para cada tipo de riesgo principal
cubierto. Por ejemplo: 52% de los asegurados que compraron un productos de cobertura
multiple reciben el beneficio de un seguro de sepelio. El total de primas reportadas en todos
los pafses para este tipo de productos alcanzd USD 658,2 millones.

La Tabla 10 también presenta detalles de productos de vida enlazados y no enlazados a cré-
dito. La falta de productos de largo plazo llama la atencion y puede ser una oportunidad para
las aseguradoras y para los reguladores. El Recuadro 2 ofrece algunos ejemplos de productos
de vida en la region.

28 Notese que las subcategorias no suman el total para “Todo vida” debido a los productos con coberturas multiples. Las filas
de “Todo vida"y “Todo desgravamen (vida-crédito)"y “Todo otro vida" representan los totales tal como se ve en el Recuadro
1, sin duplicacion.

EL PANORAMA DE LOS MICROSEGUROS EN AMERICA LATINA Y EL CARIBE 7
PAG/33



FIGURA 11: COBERTURAS DE VIDA EN COMBINACION CON OTROS
PRODUCTOS
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RECUADRO 2: EJEMPLOS EN DETALLE DE PROGRAMAS DE
MICROSEGUROS DE VIDA

BRASIL, BANCO DO NORDESTE Y MAPFRE, “CREDIAMIGO”:

Cobertura: Cobertura de vida por una suma asegurada de BRL 3.000 (USD 1.500) y
840 BRL (USD 420) en asistencia para sepelio y participacion mensual en una loteria
que ofrece cuatro premios de BRL 1.500 (USD 378).

Prima: BRL 25 (USD 13) anualmente; los prestatarios pueden comprar hasta seis
polizas para incrementar la suma asegurada o cubrir a los miembros de la familia.

Fuente: (http://www.cenfri.org/documents/microinsurance/2010/Brazil_MI_Cenfri_Report_fi-
nal_17%2005%202010.pdf)

BRASIL, CAPEMISA VIDA E PREVIDENCIA, "VIP PREVIDENTE":

Cobertura: Muerte por cualquier causa, ofrece asistencia de sepelio de 24 horas y
esta disponible para cualquier persona entre 14y 80 anos.

Prima: BRL 83 (USD 42) anualmente

Fuente: (http://www.capemisa.com.br/capemisacap/paravoce/vipprevidente.aspx)

MEXICO, COMPARTAMOS, "SEGURO DE VIDA":

Cobertura: Pdliza de 19 semanas ligada a un préstamo que cubre la muerte del pdliza-
habiente. Los beneficios incluyen condonacion del préstamo si ocurre la muerte duran-
te el ciclo del préstamo de 16 semanas y un pago de MXN 15.000 (USD 1.160). Se ofrece
el producto en modulos, de tal modo que los prestatarios pueden comprar mas modu-
los para incrementar su cobertura. Se puede comprar hasta siete modulos adicionales.

Prima: Cada modulo cuesta MXN 57 (USD 4,40) y el primer modulo es pagado por
Compartamos.

Fuente: (http://www.microinsurancecentre.org/milk-project/milk-docs/doc_details/939-milk-
rct-protecting-those-left-behind-an-experimental-study-of-life-microinsurance-purchase-deci-
sions-of-compartamos-bancos-borrowers-in-mexico.html)




3.2.
PRODUCTOS CONTRA ACCIDENTES

Como se destacod anteriormente, la cobertura contra muerte accidental y discapacidad ha
alcanzado un importante crecimiento en los uUltimos anos, lo que puede ser un reflejo de los
riesgos percibidos por los clientes, al ser los accidentes una importante causa de muerte en
muchos paises de ALC. Las aseguradoras tienen buena informacion sobre este tipo de riesgos
y saben que las personas tienen temor a los accidentes. Estas son pdlizas relativamente faciles
de vender, puesto que se tienen ejemplos cotidianos de accidentes sufridos por conocidos y
familiares.

Los productos de microseguros de muerte y discapacidad accidental identificados dan co-
bertura a 24 millones de personas. La Figura 12 muestra la distribucion de estos productos.
Aungue los microseguros contra accidentes cubren un importante porcentaje como micro-
seguros de vida, la mayoria de estas coberturas son secundarias. Especificamente, de los 24
millones de personas, el 56%, es decir, 13,4 millones, estdn protegidas a través de coberturas
secundarias sobre productos de vida o salud, ya que los accidentes personales tienden a ser
un adicional relativamente econdmico e inherente a una pdliza de vida. En ALC, 10,6 millones
de personas estan cubiertas con productos de microseguros que especifican los accidentes
como el mayor riesgo con cobertura.

TABLA 11: SUBCATEGORIAS DE MICROSEGUROS DE ACCIDENTES
PERSONALES?*

COBERTURA PRIMARIA COBERTURA PRIMARIA
Y SECUNDARIA
(%] wn
Q ) Q )
COBERTURA g - = o _ [
v < @]
D= o) 22 a}
U o O - o
= o = o
) a e a
< <
Todas las causas 20,351 68 16 6,968 24 11
Empleo 0,134 5 4 0,084 2 2
Viaje 3,579 2 2 3,579 2 2
Todos los 23,997 78 16| 10,552 28 12
accidentes

29 Notese que las subcategorias no suman el total de “Todos los accidentes” debido a los productos con multiples coberturas.
La fila de “Todos los accidentes” representa el total tal como se ve en el Recuadro 1, sin duplicacion.
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FIGURA 12: VIDAS CUBIERTAS CONTRA ACCIDENTES (MM)
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La proteccion para todo tipo de accidentes es la modalidad mas difundida de microseguros
de accidente. Alcanza a la mayoria de las personas, se ofrece con casi todos los productos 'y se
encuentra disponible en gran ndmero de paises, tal como se muestra en laTabla 11. La cober-
tura de empleo o accidentes de viaje se encuentra disponible solamente en algunos paises.
Esto puede deberse a la prevalencia de productos que cubren todas las causas, reduciendo
asi la necesidad de proteccion especifica para empleo y viajes.

El Recuadro 3 ofrece algunos ejemplos de productos contra accidentes en la region.



GUATEMALA, BANRURAL, “PASAJERO SEGURO, PASAJERO PREMIADO":

Cobertura: Muerte accidental, incluyendo doble pago si la muerte ocurre en un
bus de transporte publico, costos diarios de hospitalizacion hasta por 20 dias luego
del segundo dia de hospitalizacion, compensaciéon por pérdida de un miembro,
gastos de sepelio para muerte por cualquier causa y participacion en una rifa men-
sual de GTQ 5.000 (mas de USD 600).

Prima: GTQ 12 (USD 1,5) mensualmente; GTQ 132 (USD 16,6) anualmente

Fuente:

BRASIL, BRADESCO, "PRIMEIRA PROTECAO™:

Cobertura: Cobertura contra accidentes personales con una suma asegurada de
hasta BRL 80.000 (mas de USD 40.330) e ingreso en una loteria mensual con un
pago de BRL 20.000 (mas de USD 10.000).

Prima: BRL 42 (USD 21) anualmente

Fuente:

PERU, LA POSITIVA, "DIVINO SEGURO":

Cobertura: Cobertura por muerte accidental del propietario de la pdliza o su con-
yuge y ayuda de sepelio.

Prima: PEN 12 (USD 5) anualmente

Fuente:

3.3.

La Figura 13 muestra la distribucion de la cobertura de salud, la cual, aungue ha experimen-
tado gran crecimiento en los Ultimos anos, sigue siendo limitada. De manera similar al seguro
de accidentes, a menudo se ofrece salud como cobertura secundaria. De los 10,3 millones de
personas cubiertas por salud, 9,8 millones lo estan a través de coberturas secundarias y 2,4
millones de personas reciben esta cobertura incorporada con el crédito. En los casos de co-
bertura de salud ligada a crédito, 1,5 millones de personas, es decir, el 63% del grupo ligado a
crédito, tuvo que comprar la pdliza de microseguro como parte del préstamo. Adicionalmente,
la mayorfa de la cobertura de salud que proviene de coberturas secundarias, se concentra tam-
bién en tres paises. México, Brasil y Ecuador cuentan con una importante cantidad de microse-
guros de salud que representan mas del 90% de todos los asegurados, es decir, 9,3 millones de
personas. La Tabla 12 muestra la cobertura de microseguros de salud por tipo de cobertura de
salud disponible.
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FIGURA 13: VIDAS CUBIERTAS POR SALUD
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TABLA 12: SUBCATEGORIAS DE MICROSEGUROS DE SALUD3°

COBERTURA ASEGURADOS PRODUCTOS PAISES
(MILLONES)

Pacientes 4,459 7 6

ambulatorios

Pacientes 0,237 9 7

internados

Integral 0,061 5 3

Renta 5468 13 7

hospitalaria

Enfermedad 0,055 1 1

critica

Todo salud 10,268 35 14

Solo 395.000 personas han comprado productos de microseguros cuya principal cobertura
es salud. Esto es comprensible, ya que la mayoria de paises de ALC cuentan con sistemas de
cobertura universal para atencion primaria de salud. En estos casos, el papel del microseguro
se limita a llenar los vacios de los programas publicos. Dichas coberturas suplementarias se
manejan mejor como un componente de otro producto. Esta puede ser, en parte, la razén la
razdn de proporcionar el microseguro de salud como cobertura secundaria.

Ademas de la prevalencia de importantes programas sociales del gobierno y de cobertura uni-
versal, muchos paises también tienen regulaciones que rigen el disefo y servicio de las pdlizas
de los seguros de salud. En particular, Brasil tiene regulaciones estrictas para los productos de
salud, lo que hace que estos sean demasiado costosos para ser ofrecidos como un microsegu-
ro. Esta puede ser una de las razones para hacer de la cobertura de salud una cobertura secun-
daria y no un producto primario. El ofrecer cobertura de salud como una cobertura secundaria
en un producto de vida o accidente es también una manera de hacer que productos simples
sean mas competitivos en paises con mercados de microseguros desarrollados.

El seguro de renta hospitalaria es la cobertura de salud mas comunmente ofrecida y alcanza
5,5 millones de personas. Entre los productos de microseguros con salud como el principal
riesgo cubierto, la renta hospitalaria es también la cobertura mas comun, la que alcanza a
184.000 personas, apenas por delante del seguro de hospitalizacion, que cubre, aproximada-
mente, a 150.000 personas. Como cobertura secundaria, la renta hospitalaria se ofrece con
productos de vida y accidentes, por tanto, a veces esta disponible solo en caso de un acciden-
te. La renta hospitalaria también puede ser una respuesta a los programas gubernamentales
de salud, y ofrecer un producto producto de dinero en efectivo puede ayudar a las personas
a llenar los vacios de los programas gubernamentales. Adicionalmente, dichos productos son
mas faciles de administrar y probablemente son mas interesantes para las aseguradoras que
los métodos de indemnizacion.

La segunda cobertura de salud en importancia en la region es la atencidn de pacientes ambu-

30 Notese que las subcategorias no suman el total de “Todo salud” debido a los productos con multiples coberturas. La fila de
“Todo salud”representa el total tal como se ve en el Recuadro 1, sin duplicacion.
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latorios, la que alcanza a 4,5 millones de personas, muy cercana al seguro de renta hospitalaria.
Sin embargo, mas del 90% de estas personas estan cubiertas por dos esquemas en Ecuador
y México. Solo 12.000 personas, menos del 1% del total, estan cubiertas por productos de
microseguros, para las cuales la atencion de salud como paciente ambulatorio es el principal
riesgo cubierto. Esto era de esperarse, ya que el costo de administrar cobertura para pacientes
externos puede resultar excesivo debido a la tendencia a usar con frecuencia este tipo de co-
bertura. Adicionalmente, las personas a menudo consiguen, de manera relativamente facil, los
fondos para la atencidén como paciente externo, a través de préstamos informales de la familia
y amigos o a través de ahorros. Comparada con otras regiones, en ALC este tipo de cobertura
es muy baja. Las aseguradoras la afaden para agregar valor a sus productos de microseguros,
aungue son conscientes del uso limitado que hacen los clientes de estas coberturas.

La cobertura de hospitalizacion es ain menos frecuente que la de renta hospitalaria y aten-
cion de pacientes ambulatorios, y llega a 237.000 personas. A pesar del nimero reducido de
asegurados bajo la cobertura de hospitalizacion, este seguro se encuentra disponible de ma-
nera casi paralela al seguro de renta hospitalaria. La cobertura de salud integral, que incluye
tanto hospitalizacion como atencidén primaria y cobertura de enfermedades criticas, apenas
cubre a 60.671 y 55.058 personas, respectivamente. Solo se reportaron cinco productos de
microseguros que proveian cobertura integral y que incluian un producto en Bolivia, dos en
Ecuadory dos en Peru. El Recuadro 4 contiene informacion basica sobre un muestreo de pro-
gramas de microseguros de salud en ALC.

EL SALVADOR, SEGUROS FUTURO, “SEGURO QUIRURGICO":

Cobertura: Cobertura completa para cirugia (lista de 200 intervenciones) mas USD
130 para andlisis y consultas; mecanismo de reembolso

Prima: USD 58 anualmente para el Plan A - Individual
Fuente:
PERU, LA POSITIVA, “FAMILIA SANA”":

Cobertura: Consultas de pacientes ambulatorios y analisis en una red de clinicas,
medicamentos genéricos a través de una red de farmacias.
APy discapacidad: PEN 10.000 (USD 3.950)

Prima: PEN 12 (USD 5) al mes o PEN 100 (USD 40) al ano

Fuente:

BOLIVIA, BISA, ECOSALUD

Cobertura: 138 intervenciones (pacientes externos e internos) disponibles en los
centros médicos de Prosalud, hasta BOB 34.850 (USD 5.060) al afno, en las ciudades
de La Paz, El Alto, Cochabamba y Santa Cruz. Ecosalud esta disponible para los
clientes de la IMF Ecofuturo.

Prima: BOB 40 (USD 6) al mes o BOB 480 al ano (USD 70)

Fuente:




3.4.
PRODUCTOS DE PROPIEDAD

En ALC la cobertura con microseguros de propiedad es la menos significativa, totalizando
2,9 millones de asegurados. Cerca del 70% proviene de dos productos en Brasil que ofrecen
seguro a los hogares como cobertura secundaria. La Tabla 13 muestra que la cobertura a los
hogares abarca el mayor ndmero de clientes y es la cobertura de propiedad mas difundida.
Los productos para hogar estan disponibles en nueve paises.

TABLA 13: SUBCATEGORIAS DE MICROSEGUROS DE PROPIEDAD?

COBERTURA ASEGURADOS PRODUCTOS PAISES
(MILLONES)

Cultivo <0,001 3 2
Hogar 2,875 16

Otra vivienda 0,001 3 3
Ganado . - .
PYME - Inventario 0,537 7 5
PYME - Otro 0,462 5 4
Todo propiedad 2,944 27 11

Tal como vemos en otras regiones, las coberturas de propiedad tienden a desarrollarse y ex-
pandirse més lentamente que otros productos, en parte debido a las dificultades de control
implicitas para asegurar articulos de costo relativamente bajo.

Seguros catastroficos o por indice solo se reportaron en cuatro paises —Bolivia, Republica Do-
minicana, Ecuador y Haiti—, con una cobertura de algo menos de 500.000, tal y como se mues-
tra en la Tabla 14. En la mayoria de los casos, los seguros eran multiriesgo.

TABLA 14: SUBCATEGORIAS DE PRODUCTOS CON BASE EN
INDICES (COBERTURAS AGRICOLAS Y NO AGRICOLAS)

COBERTURA ASEGURADOS (MILLONES) PRODUCTOS PAISES
Lluvia 0,454 3 3
Catastrofe, capital 0474 4 4
Viento 0,454 3 3
Huracan 0,059 2 2
Riesgo de precio - - -
Total por indice 0,474 4 4

31 Notese que las subcategorias no suman el total para“Todo propiedad" debido a los productos con coberturas multiples. La
fila de “Todo propiedad” representa el total tal como aparece en el Recuadro 1, sin duplicacion.
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Una razén que explica el reducido ndmero de productos de microseguros agricolas y por indi-
ce, asl como su limitada cobertura, es la definicion de microseguros utilizada para este estudio.
De los resultados del estudio (ver Apéndice 1) se excluyeron todos los productos de seguros
sustancialmente subsidiados. En muchos paises se ofrecen seguros agricolas y por indices a la
poblaciéon de bajos ingresos, pero bajo esquemas subsidiados o financiados totalmente por el
gobierno, como los programas que otorgan cobertura al Fendmeno del Nino y el Caribbean Ca-
tastrophic Risk Insurance Facility (CCRIF)*?. Un estudio del Banco Mundial** encontré que, en ALC,
el 429% (USD 326 millones) de todas las primas de seguros agricolas (tradicionales y de microse-
guros) de 2009 estaban financiadas por gobiernos, ya sea a través de subsidios para los pagos
de las primas o a través de compra directa de cobertura contra catastrofes. Gran parte de estos
subsidios se entregd a pequenos agricultores que probablemente estarian incluidos en el mer-
cado objetivo de los microseguros. Argentina, Brasil, Chile, Guatemala y Perd otorgan subsidios
sustanciales a los seguros agricolas que apuntan, principalmente, a los pequefos agricultores.
En 2009, el Ministerio de Agricultura de México invirtid USD 96,9 millones en seguros agricolas
contra catastrofes, orientados a agricultores pequenos y marginales. Los subsidios agricolas son
comunes, pero debido a que los programas subsidiados por los gobiernos no se tomaron en
cuenta en este estudio, las cifras de microseguros agricolas reportadas en otros estudios sean
probablemente diferentes.

Actualmente se estan desarrollando nuevos productos que comenzaran a llenar este vacio. Al-
gunas aseguradoras informaron que para 2012-2013 planean lanzar productos de cobertura a la
propiedad. Adicionalmente, el Programa de Adaptacion al Riesgo Climatico y Seguros en el Cari-
be** estd trabajando para ofrecer dos tipos de pdlizas de seguros con base en indices. El primero
ofrece cobertura a instituciones financieras que otorgan préstamos a personas o0 a pequenas y
medianas empresas expuestas a riesgos climaticos, y el sequndo ofrece cobertura a personas de
bajos ingresos. El Programa ya ha culminado los estudios de demanda en Belice, Granada, Jamaica
y Santa Lucia y planea implementar los dos productos en el corto plazo.

Aungue las primas totales de seguros agricolas, incluyendo microseguros, alcanzaron en 2009
una suma cercana a USD 780 millones®?, la penetracion promedio de los mismos en la region
fue de menos del 0,4% (prima de seguros agricolas / PBI agricola)®®, a pesar de que una por-
cion significativa de la poblacion de ALC depende de la produccion agricola. La mayoria vive
en "areas rurales donde dos tercios de la poblacion rural vive en la pobreza™’. La expansion
de seguros agricolas apropiados para ayudar a proteger a los agricultores de bajos ingresos
en ALC de los riesgos financieros inherentes a la produccion agricola, no es solamente impor-
tante, sino que es crucial para la seguridad alimentaria de la regidn. El Recuadro 5 presenta
ejemplos de dos productos relacionados con la propiedad ofrecidos en la region.

[turrioz, Ramiro y Diego Arias.“Agricultural Insurance in Latin America: Developing the Market! (“Seguros Agricolas en América
Latina: Desarrollo del Mercado”). Banco Mundial, 2010.

Ibid.

El Programa de Adaptacion al Clima y Seguros en el Caribe es liderado por la reaseguradora Munich Re a través de su
Iniciativa de Seguros Climaticos, junto con el corredor de microseguros MicroEnsure y CCRIF, un fondo sobre riesgos para los
gobiernos caribenos.

[turrioz, Ramiro y Diego Arias.“Agricultural Insurance in Latin America: Developing the Market! (“Seguros Agricolas en América
Latina: Desarrollo del Mercado”). Banco Mundial, 2010.

Ibid. p. 57.


http://www.iadb.org/en/topics/agriculture/latin-american-agriculture-statistics,2342.html

HAITI, AICY FONKOZE, “KORE W MICROINSURANCE":

Cobertura: En caso de una pérdida catastréfica ocasionada por lluvia, velocidad
edlica o actividad sismica, el producto cubre el saldo del préstamo principal y un
pago de dinero en efectivo de USD 125.

Prima: 3% del valor del préstamo

Fuente:

BOLIVIA, LATINA SEGUROS PATRIMONIALES S.A., "VIDA AGRICOLA":

Cobertura: Pdlizas de seis meses que cubren a los agricultores de papas y maiz
hasta por BOB 6.000 (USD 850). También se ofrece asistencia técnica como un be-
neficio de este producto. El titular de la pdliza y beneficiarios también reciben una
cobertura de vida de hasta BOB 7.000 (USD 1.000) y cobertura de propiedad de
hasta BOB 21.000 (USD 3.000).

Prima: BOB 620 (USD 88) por hectarea de papas y BOB 310 (USD 44) por hectarea
de maiz. La cobertura también puede comprarse para media hectarea por la mitad
de la prima.

Fuente:

EL PANORAMA DE LOS MICROSEGUROS EN AMERICA LATINAY EL CARIBE



4
PROVEEDORES

Los productos de microseguros, su calidad y el valor que pueden ofrecer a los clientes depen-
den de los asuntos, metas y conocimiento del proveedor, asi como de la demanda del mer-
cado. Para este estudio se recolectd informacién de casi cien organizaciones. La gran mayoria,
alrededor del 90% de estas organizaciones, son aseguradoras comerciales privadas reguladas
formalmente. También se recibieron encuestas de cooperativas (7), mutuales (2), ONG (1), or-
ganizaciones informales comunitarias (1) y companias gubernamentales de seguros (2). Una
caracteristica que hace que el panorama de microseguros de América Latina y el Caribe sea
Unico, comparado con los de Africa o Asia, es la alta concentracion de aseguradoras comer-
ciales reguladas.

A pesar de ser aseguradoras comerciales, la mayoria de las organizaciones que reportaron son
relativamente pequenas. La mitad de las organizaciones que proporcionaron datos informa-
ron gue tenfan un total de primas suscritas anuales (incluyendo microseguros) de menos de
USD 45 millones por institucion, y el 75% reconocié un total anual de primas suscritas de me-
nos de USD 190 millones por institucion. Las cinco organizaciones mas grandes revelaron un
total de primas suscritas mayores a USD un mil millones por institucion, y la organizacion mas
grande de todas reconocio un total de primas suscritas por algo mas de USD 20 mil millones.

Tal como lo indica la Tabla 15, de las 73 organizaciones que entregaron informacion, el 8%
ofrece solo microseguros, alrededor del 10% recibe més del 75% de sus primas de microsegu-
ros, y alrededor del 16% obtiene de ellos mas de 50% de sus primas. Sin embargo, el 50% de
las organizaciones recibia menos del 2% de sus primas totales de los microseguros y el 75%
recibia menos del 23% de primas provenientes de los microseguros.

TABLA 15: PORCENTAJE DE PRIMAS DE MICROSEGUROS

PORCENTAJE DE PRIMAS PORCENTAJE DE ORGANIZACIONES
TOTALES DE MS INFORMANTES
100% 82%
75%-100% 2,7%
50%-75% 55%
25%-50% 8,2%
10%-25% 8.2%
5%-10% 55%
1%-5% 16,4%
<1% 45,2%




Muchas aseguradoras toman los microseguros seriamente e informan que su compafia trata
de satisfacer las necesidades de los clientes con productos hechos a la medida. De las asegu-
radoras que respondieron®®, el 66% indicé que adaptan sus operaciones para que cumplan
con los requisitos de los microseguros. Los microseguros exitosos requieren que se modifique
en cierta medida el disefo de los productos, la estructura operativa para ofrecerlos, el mer-
cadeo y otros aspectos. Estas adaptaciones son necesarias para adecuarse a las necesidades
de los clientes. El grado de adaptacion puede reflejar cudn seriamente considera una asegu-
radora que las microfinanzas forman parte de su estrategia de largo plazo. Aquellas que se
encuentran efectuando los cambios necesarios para tener una mejor visiéon de largo plazo de
los microseguros, probablemente serdn los lideres mas significativos del mercado.

Las aseguradoras que han hecho alguna adaptacion indicaron que han cambiado el disefo
y comercializacion de sus productos de microseguros, tal como se muestra en la Figura 14.
El segundo tipo méas comun de modificaciéon es el uso de distintos canales de distribucion
para estos productos. Otras adaptaciones de las aseguradoras incluyen el establecimiento de
operaciones especificas de microseguros, como la designacion de una persona encargada, la
Creacion de un departamento especializado g, incluso, elestablecimiento de una agencia que
sea responsable de los microseguros.

Aungue la Figura 14 muestra que la gran mayorfa de las aseguradoras encuestadas esta ha-
ciendo algunas adaptaciones, lo relevante es que mas de la mitad reconocié no haber hecho
ninguna adecuacion para satisfacer las necesidades de microseguros. Esto deberia ser causa
de preocupacion, puesto que se sabe que los microseguros no tendran éxito en el largo plazo
sin cierta adaptacion, particularmente en el desarrollo y distribucion de productos, y en los
términos de la gestion de servicios y siniestros. Si no se entiende el paradigma de los microse-
guros y no se introducen modificaciones para responder a las lecciones ya aprendidas sobre
microseguros exitosos, muchos de los actuales programas de microseguros muy posiblemen-
te no tendran éxito. En esta etapa del desarrollo de este mercado, un fracaso puede tener un
impacto negativo sistémico en términos de crecimiento y expansion.

FIGURA 14: MANERAS EN QUE LAS ASEGURADORAS ENFOCAN
LOS MICROSEGUROS
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Ademads de algunos esfuerzos para adaptarse tecnoldgicamente, méas de dos tercios de los
proveedores indicd también que monitorean el desempeno de sus productos de MS. Méas de
la mitad respondié que monitorean el desemperio a través del uso de indicadores financieros
y Una cuarta parte que usan encuestas de satisfaccion. Menos del 10% de quienes respondieron
las encuestas indicaron usar indicadores sociales, estudios de impacto u otras medidas como
ventas, mercadeo y monitoreo desiniestrosparacualquiera de los tipos de microseguros.

La tecnologia puede proporcionar a las aseguradoras una herramienta importante para lograr
qgue los microseguros sean mas eficientes, mas accesibles y que representen mayor valor para
los clientes™. Sin embargo, aunque casi dos tercios de las aseguradoras reporta utilizar herra-
mientas de tecnologia de la informacién para facilitar el negocio general de seguros, menos de
una cuarta parte de las aseguradoras indico que tenia herramientas de tecnologia de la informa-
cion (T1) especifica para los productos de microseguros.

AUNn cuando se ha visto que el uso de herramientas de Tl para los microseguros es minimo, se
pudo observar que los proveedores de seguros aplican algunas de estas herramientas a otros
procesos clave. La Figura 15 ilustra el porcentaje de aseguradoras que usan herramientas de Tl
para ciertas tareas.

FIGURA 15: USOS DE TI EN MICROSEGUROS
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Como se anotd anteriormente, las herramientas de Tl son importantes para lograr un negocio
eficiente. En algunas regiones se han promovido soluciones tecnoldgicas muy amigables para
el manejo de la venta e interface con los clientes, como en Kenia y las Filipinas. En ALC, por
el contrario, este aspecto es bastante limitado. Solamente el 25% de los que reportaron usar
herramientas de TI manifestd contar con aplicaciones encaminadas a apoyar los procesos ad-
ministrativos de los microseguros. Sin un apoyo administrativo soélido es dificil aprovechar las
oportunidades que brinda la tecnologfa para mejorar la atencién al publico. Este bajo nivel

general de Tl para MS representa una brecha importante en el progreso de los microseguros.

39 Gerelle y Berende, 2008. Este documento ofrece un inventario comentado de los programas de Tl disponibles para
Microseguros. En algunos paises de la region, como México y Colombia por ejemplo, ha habido un fuerte desarrollo y
soporte de Tl.



4.1.
PERCEPCIONES DE LOS PROVEEDORES

Aungue cada asegurador en ALC enfoca los microseguros de manera diferente, en gran me-
dida comparten la misma percepcién sobre el sector. La juventud de la industria de los micro-
seguros genera gran entusiasmo por el alto potencial de crecimiento, pero también produce
gran incertidumbre sobre cémo los interesados deben manejar los microseguros.

La Figura 16 muestra que las organizaciones que operan con microseguros en la region con-
fian en que el negocio seguird creciendo. La mayoria (80%) afirmd que el mercado creciod
considerablemente en los Ultimos cinco anos y el 79% de las organizaciones también aseverd
que el mercado creceria un 10% en el ano siguiente. Sin embargo, cuando se les pregunto si
el crecimiento del mercado alcanzaria el 100% en los cinco afios siguientes, mostraron menor
confianzay casi un tercio respondid que no esperaba tal crecimiento. Esto puede reflejar que
hay preocupaciones en torno al negocio, asi como sobre asuntos regulatorios no resueltos
(como se vera a continuacion en Regulaciones).

FIGURA 16: PERCEPCIONES DE LAS ASEGURADORAS SOBRE LOS
MERCADOS DE MICROSEGUROS
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Las respuestas a otras preguntas de la encuesta arrojan alguna luz en relacion con la incerti-
dumbre sobre el crecimiento en el largo plazo. Casi dos tercios de las organizaciones (63%)
afirmaron que carecian de suficiente conocimiento sobre el mercado de bajos ingresos. Este
conocimiento es esencial para el éxito. Incluso un porcentaje mayor de aseguradoras, el 85%,
considera que el mercado de bajos ingresos no entiende los seguros. Esta combinacion de un
mercado que no comprende los productos y aseguradoras que no comprenden el mercado
representa una gran brecha que debe cerrarse si se espera expandir la presencia de buenos
productos de microseguros en toda la region.
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La mayoria de los encuestados indico, también, que percibfa una falta de accesibilidad del
producto en el mercado, lo cual refleja claramente la necesidad de comprender mejor los
mercados. Para tratar de resolver problemas de accesibilidad, de mejora del conocimiento
y del factor confianza, las aseguradoras se dirigen a los canales de distribucion para acceder
al mercado de bajos ingresos. La distribucion eficaz es un elemento esencial de los microse-
guros exitosos. Aun asi, casi dos tercios de las aseguradoras encuestadas sefald que faltaban
canales de distribucion. Esta brecha de mercado tendra un impacto poderoso en la expan-
sion del microseguro de dos maneras. El primero es que simplemente no habra canales para
lograr que incluso los mejores productos de microseguros lleguen al mercado. Segundo, los
pocos canales de distribucion relativamente activos con gran nimero de personas dentro de
su publico, aprovecharan su condicion para obtener mayores beneficios. En los microseguros
son evidentes las altas comisiones y cada vez mas, como es el caso de México y Colombia por
ejemplo, los canales de distribucion exigen importantes pagos iniciales de “exclusividad”. La
combinacién de altas comisiones con pagos por exclusividad empuja el costo de las primas; el
efecto directo es que las aseguradoras introducen elementos para reducir la siniestralidad de
aquellos productos que, a pesar de las primas mas elevadas, son aun accesibles para el mer-
cado objetivo y haciendo que el producto se vuelva inaccesible para otras personas. Como
hacen notar las aseguradoras, esto es un obstaculo que impide una llegada masiva al publico.

A través de entrevistas y comentarios de los proveedores, es claro que la mayor preocupacion
es como llegar a clientes de bajos ingresos con productos convenientes para sus necesida-
des, a la vez que se mantiene el proceso simple, de bajo costo y se opera dentro del marco re-
gulatorio del pafls. Los investigadores observaron en todos los paises preocupacion respecto
de la distribucion, simplicidad, facilidad de administraciéon y accesibilidad del producto para
las poblaciones de bajos ingresos. En muchos casos, esas preocupaciones estan ligadas a los
efectos de las politicas y reglamentos, incluso en los tres paises que cuentan con regulacion
especifica para microseguros (Peru, México y Brasil).



52
REASEGURADORAS

Aungue solo un tercio de aseguradoras reportaron reasegurar las actividades de microsegu-
ros, las organizaciones encuestadas opinan, en general, que no hace falta contar con reasegu-
radoras para este mercado. A medida que productos mas complejos como salud y propiedad,
particularmente catastrofes, agricultura y seguros basados en indices, sean ofrecidos por mas
organizaciones, la actuacion de las reaseguradoras probablemente se incrementara.

La mayoria de los productos ofrecidos en la actualidad, genera limitadas obligaciones a los
aseguradores debido a las sumas relativamente bajas que se aseguran y a las bajas tasas de
siniestralidad. Sin embargo, a medida que esto cambie, las reaseguradoras adquirirdn un pa-
pel mas importante. En efecto, algunas reaseguradoras multinacionales se han involucrado
activamente en el desarrollo y manejo de algunos productos de microseguros en la region.
Las aseguradoras regionales también asumirdn, probablemente, un papel especial, ya que
tienden a trabajar de cerca con muchas de las companias que estan, en la actualidad, involu-
cradas en microseguros. El papel de las reaseguradoras no ha estado simplemente en el area
de absorciéon de riesgos, sino también en guiary mejorar el desarrollo de productos y servicios
ofrecidos por las aseguradoras. Con una mayor comprension de este mercado, las reasegura-
doras tienen mucho que aportar a la expansion masiva de los microseguros en ALC.
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6>
CANALES DE DISTRIBUCION

Los microseguros han contado con las IMF como su principal canal de distribucion para la
mayoria de sus productos. Aunque aun mantienen este papel preponderante, las asegurado-
ras estan expandiendo sus redes de distribucion. De los 19 distintos canales de distribucion
listados en la encuesta, el estudio encontré que todos, excepto uno, los agentes especificos
de microseguros, distribuyen al menos un producto (Figura 17). En otras regiones, la evolu-
cion de los microseguros ha permitido el desarrollo paralelo de agencias especificas de micro-
seguros, a menudo como un mecanismo legal mas facil que una intermediacion de corretaje.
En ALC es mas comun, aunque todavia estd muy limitado, el desarrollo de corretajes, como
estd ocurriendo en México. También hay algunos corredores que operan regionalmente con
todo el mercado de seguros y que incluyen una importante practica de microseguros.

FIGURA 17: TIPOS DE CANALES DE DISTRIBUCION POR NUMERO
DE PRODUCTOS
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La amplia gama de canales de distribucion es un reflejo positivo de la madurez del mercado
de MS. Algunos de estos canales —IMF, instituciones financieras, cooperativas, personal de MS
de aseguradoras, corredores, corredores especificos de MS y minoristas— estan manejando,
en conjunto, un 10% o mas de los distintos productos que se ofrecen en la region.

Esta variedad de canales exige estrategias gerenciales y operativas variadas para ofrecer y
controlar eficazmente los productos y la fuerza de venta. Los canales pasivos y activos requie-
ren diferentes enfoques y pueden ofrecer distintos niveles de valor para el mercado de bajos
ingresos. Asegurar la eficiencia y el valor serd cada vez mas importante en el futuro, a medida
que esta gama de canales se expanda.



En ALC, los microseguros de vida, accidentes y salud se distribuyen a través de un mayor
numero de canales, tal como se muestra en la Figura 18. Por otra parte, los productos de pro-
piedad, los productos de cobertura multiple y los productos de agricultura se distribuyen a
través de una menor gama de canales de distribucion. La gran proporcion de productos de
propiedad distribuidos a través de companias de servicios publicos y minoristas indica que
algunos productos de propiedad estdn mas orientados al mercado masivo que al mercado
de microseguros. Los productos para la agricultura estan relativamente limitados en términos
de distribucion. Sin embargo, dado que los productos agricolas todavia estan en una etapa
bastante temprana de desarrollo, su distribucion a través de IMF, instituciones financieras y
agentes de las aseguradoras no es sorprendente. Los productos mas nuevos y complejos
tienden a requerir que el canal de distribucién tenga un mayor conocimiento de los seguros
y una mayor capacidad de manejar los procesos financieros, asi como de proveer mejor infor-
macion a los clientes.

FIGURA18: TIPOS DE PRODUCTOS OFRECIDOS POR CANAL DE
DISTRIBUCION
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El éxito de los esfuerzos para mejorar la distribucion de los microseguros estard determinado
principalmente por los canales de distribucion. Los canales de distribucion tienen la clave
para la expansion masiva de microseguros con valor, incluso mas que las aseguradoras mis-
mas. Por ejemplo, las cooperativas tienen un alcance muy importante. En efecto, en algunos
paises este sector cuenta con alta membrecia, mas de 10 millones de personas en Brasil, 9,4
millones en Argentina, 1 millon en la Republica Dominicana, solo por mencionar algunos
ejemplos®. Los minoristas y las companias de servicios publicos también tienen un gran po-
tencial de acceder a importantes cantidades de personas: en Colombia, la compania eléctrica
principal, CODENSA, ha distribuido més de 500.000 pdlizas activas, llegando casi a una cuarta

40 International Cooperative Alliance. http://www.aciamericas.coop/Facts-figures-4472
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parte de sus 2,2 millones de clientes®'. Los que estan interesados en mejorar la cobertura de
los microseguros en ALC tendrdn que desarrollar un enfoque sobre la distribucion.

Las aseguradoras tienen el desafio de encontrar canales de distribucion accesibles con una
gran base de clientes y la capacidad de mercadear, vender y dar servicio a los microsegu-
ros; este desafio se incrementa en algunos paises en los que la regulacion limita los canales
que pueden utilizar las aseguradoras. La siguiente seccion sobre regulacién trata sobre estos
asuntos. La Tabla 16 muestra los canales de distribucion clave para varios paises segun las ase-
guradoras encuestadas y de la investigacion proveniente de consultores. Los resultados del
estudio no permitieron analizar los canales por ramo de seguro (vidas o propiedad) cubierto.
Sin embargo, es claro que una gama mas amplia de sistemas de distribuciéon con suficiente
escala es Util para lograr una expansion significativa y altos niveles de cobertura. Una mayor
cantidad de canales de distribucion facilita una variedad mas extensa de productos y permite
mas innovacion, ya que se necesitan diferentes productos, disefiados de distintas maneras,
para responder a las oportunidades de distribucion y a las necesidades de los clientes.

TABLA 16: PRINCIPALES CANALES DE DISTRIBUCION EN PAISES
SELECCIONADOS

PAISES PRINCIPALES CANALES DE DISTRIBUCION

BOLIVIA Cooperativas, IMF, corredores

BRASIL Minoristas, directo, agentes, corredores

Companias de servicios publicos, IMF, instituciones financieras, minoristas,

COLOMBIA . , L
mayoristas, teléfonos moviles

ECUADOR IMF, instituciones financieras, corredores

GUATEMALA | Instituciones financieras

MEXICO Minoristas, enlazados, directos, cooperativas, IMF y casas de empenfo

41 Koven, Richard, y Xavier Martin. MILK Brief #21 Colombian Life Microinsurance: An emerging success story (Presentacion #21
de MILK -"Microseguros de vida en Colombia: Una historia de éxito emergente”), Appleton: The Microlnsurance Centre, LLC.
Abril 2013



7>
REGULACION

Para tener éxito, los microseguros requieren una combinacion adecuada de:

A aseguradoras con buenos productos y procesos;

A intermediarios y canales de distribucion para hacer llegar los productos al mercado;
A demanda del mercado;

A apoyo util a nivel intermedio (actuarios, asociaciones y otros); y

A una politica y estructura regulatoria que facilite la atencion a las necesidades especiales de
los microseguros.

Lograr este equilibrio —proteger a los consumidores, mejorar el acceso a los servicios de segu-
ros y regular el sector de manera eficaz— puede ser un gran desafio. Sin regulaciones, las ase-
guradoras pueden experimentar con nuevos productos y procesos. Una vez que el gobierno
comienza a considerar la regulacion para los microseguros, las aseguradoras se inhiben como
resultado de la incertidumbre sobre la reguacion futura. Una vez que la regulacion ya existe,
las dudas se aclaran, pero a menudo surgen problemas con la regulacion misma, como en
Perd, donde los requisitos de rapidez de atencidn a siniestros inhibieron a las aseguradoras su
participacion ante la preocupacion de no poder cumplir con los plazos establecidos, o como
las regulaciones de Panamé que exigian que las ventas se hicieran a través de corredores, lo
que elevaba mucho las primas.

Dado esto, la Asociacion Internacional de Supervisores de Seguros (IAIS) reconoce que:

Los supervisores necesitan ajustar algunos requisitos y acciones de super-
vision segun la naturaleza, escala y complejidad de los riesgos que plantean
aseguradoras especificas (por ejemplo, el “principio de proporcionalidad”). En
consecuencia, los principios basicos de seguros (ICP, por sus siglas en inglés)
relevantes, las normas y guias identifican dreas que proveen a los supervisores
con la necesaria flexibilidad para adaptar los requisitos y acciones de super-
vision a fin de que estén confeccionados a la medida de los riesgos plantea-
dos por las aseguradoras individualmente al sector de los seguros o al sistema
financiero en conjunto. Cuando se implementan y evalldan las normas en las
diferentes jurisdicciones, es importante considerar el contexto nacional, el sec-
tor, la estructura y la etapa de desarrollo del sistema financiero asi como las
condiciones macroeconémicas generales*.

Tres paises en ALC tienen regulaciones especificas de microseguros: Brasil, México y Peru. En

42 |AIS."Application Paper on the Regulation and Supervision Supporting Inclusive Insurance Markets! (Documento Indicativo
sobre regulacion y supervision que apoyan los mercados de seguros inclusivos) Octubre de 2012.
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Brasil se aprob¢ recientemente una regulacion y su proceso de implementacion ha avanzado
considerablemente. No obstante, es preciso anotar que el gobierno y la superintendencia
de seguros en Brasil han sido importantes promotores de los microseguros desde hace casi
una década. Utilizando un proceso inclusivo, la nueva legislacion resuelve aspectos relativos
a licencias especificas de microseguros, pardmetros de los productos, tratamiento prudencial,
corredores de microseguros y corresponsales de microseguros®. Brasil ha establecido un en-
foque cuantitativo y cualitativo para definir los microseguros, incluyendo topes de cobertura
en los “microseguros” de vida (se hace la diferencia para no confundirlos con productos masi-
vos). También ha simplificado los requisitos para agentes de microseguros y ha racionalizado
las intervenciones relacionadas con las actividades de los microseguros.

La regulacion de México es algo parecida a la de Brasil, por el hecho de que se ha establecido
una prima y suma maxima asegurada para que un producto califique como microseguro.
Aungue este esfuerzo garantiza que los productos siguen siendo accesibles, limita la capaci-
dad de la aseguradora para crear productos con mayor cobertura o mas complejos, como los
productos de salud y propiedad. Las aseguradoras mexicanas pretenden modificar esta ley
para expandir la definiciéon de microseguro, asi como los limites y condiciones necesarios para
ofrecerlos. Las aseguradoras sugieren que estos cambios permitirdn una expansion de podlizas
de vida mas innovadoras y mas microseguros de propiedad y salud.

En Peru existia una definicion cuantitativa de microseguro que exigia que los productos se
localizaran por debajo de limites establecidos de primas y coberturas. No obstante, debido
al desarrollo del mercado, la regulacion cambid a una definicion cualitativa que califica el
microseguro como un producto simple, sin exclusiones y con la exigencia de pagar los si-
niestros dentro de un plazo no mayor a diez dias después de recibir la solicitud. Sin embargo,
las aseguradoras mantienen pocos incentivos para registrar productos como “microseguros”
debido a unas normas relacionadas con canales alternativos de distribucion. En efecto, antes
de 2009, la aprobacion para el uso de canales alternativos de distribucion estaba limitada a los
microseguros, mientras que el cambio en la regulacién ha permitido a todos los productos
de seguros el uso de estos canales. Un desincentivo adicional es el tiempo que se toma el
regulador para revisar las notas técnicas a fin de determinar si un producto se puede consi-
derar como microseguro. Por ello, y ante la ausencia de un incentivo concreto para registrar
productos como microseguros, las aseguradoras peruanas tienden a dejar sus productos de
microseguros sin registrar, lo que no parece tener ningun impacto negativo en el desarrolloy
distribucion de los microseguros en el Perd.

En algunos de los paises sin regulacion especifica para microseguros, una restriccion particular
es la exigencia de distribuir seguros solamente a través de canales de distribucion “aprobados”y
que los asegurados reciban documentacion detallada de la pdliza. Las regulaciones que limitan
los sistemas de distribucion —por ejemplo, en Panama— no solo restringen la capacidad de las
aseguradoras de llegar a grandes volumenes de clientes de bajos ingresos, sino que ademas
permiten que los canales de distribucion aprobados cobren comisiones extremas, lo que eleva
los costos para las aseguradoras, aumentando a su vez el costo para los clientes. Las regulacio-
nes que exigen que los asegurados o tenedores de pdlizas reciban documentos extensos y
densos que expliquen la pdliza, crean problemas de costo vy distribucion para el asegurador, e
impiden que los productos sean mas asequibles al mercado de bajos ingresos. Este es un as-
pecto especialmente sensible debido a que la poblacion de bajos ingresos en ALC tiene poco

14 diciembre de 2012.
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0 ninguin conocimiento sobre seguros, sobre su funcionamiento y, por tanto, un documento
lleno de palabras técnicas resulta mas confuso e intimidatorio que Util e informativo.

Muchos proveedores de microseguros afirman que se sienten impedidos de ofrecer el pro-
ducto, debido a las restricciones regulatorias sobre los potenciales canales de distribucion.
Una organizacion, en Chile, informd que la regulacion actual hace que sea dificil desarrollar
sistemas innovadores que permitan acceso seguro a segmentos de bajos ingresos. Un en-
cuestado en el Perd indicd que excluir la opcidon de proporcionar seguros y cobrar primas
por medio de los teléfonos moviles limitaba las capacidades de distribucion del proveedor,
particularmente en las &reas rurales.

En algunos paises, los proveedores plantearon la necesidad de acceder a méas canales de
distribucion y los desafios de trabajar con ellos. También hay paises en donde existen canales
de distribuciéon que cobran a los proveedores de seguros comisiones excesivamente altas a
cambio de la colocacién de los productos, lo que impide que la poblacion de bajos ingresos
los pueda adquirir. Antes de la modificaciéon regulatoria de 2012, en Panama se restringfa la
distribucion a los corredores, quienes entonces cobraban comisiones entre el 20% y el 30%,
y se prohibia el uso de canales de distribucion alternativos, como las IMF y las companiias de
servicios publicos, las cuales podian ofrecer precios mas razonables.

Numerosos encuestados también refirieron como una restriccion regulatoria la obligacion
de obtener y proporcionar datos sobre los clientes para cumplir con las normas sobre la pre-
vencion del lavado de activos y financiacion del terrorismo. Aungue la norma es buena en
si misma, aplicada a los clientes de microseguros implica que los productos se vuelven mas
complicados para los clientes de bajos ingresos, se incrementa el costo administrativo de la
poliza y, por ende, el costo del producto para los proveedores y clientes. Un encuestado de
Honduras informd que la regulacion exige que el asegurado reciba documentacion de la po-
liza que contenga todas las clausulas generales, lo que genera costos operativos mucho mas
altos. En general, se deberia realizar un analisis costo beneficio de dichas exigencias.

Como los microseguros son una industria relativamente joven y en crecimiento, la regulacion
debe ser suficientemente flexible como para permitir que contintie desarrolldndose e inno-
vando. La tecnologfa, en particular los teléfonos moviles, ofrece mucho potencial para los
microseguros y, a la vez, desafios para la regulacion que antes no se reconocian. A través de
teléfonos maoviles, las aseguradoras pueden acceder facilmente, en particular a la poblacién
rural. La capacidad de recibir primas y de pagar siniestros utilizando cuentas moviles ayuda-
rfa, Ciertamente, a bajar los costos administrativos para hacer los productos mas asequibles 'y
acelerarfa la distribucion de siniestros, lo cual es extremadamente importante para los asegu-
rados. Sin embargo, regulaciones que exigen extensa documentacion para las pdlizas, inclu-
yendo las clausulas generales, no podrian cumplirse a través de teléfonos moviles.

Algunos paises de la region estan en proceso de desarrollar legislacion para MS, como Colom-
biay Jamaica. Estos paises tienen la ventaja de aprender las lecciones de sus predecesores en la
regiéon. También pueden aprovechar el “Application Paper”del IAIS, referido a regulacion y super-
vision para apoyar mercados inclusivos de seguros. Los reguladores tendran que estar seguros
de lograr un equilibrio entre apoyar y asfixiar el sector. Paises como Colombia han desarrollado
mercados de microseguros considerables sin un marco regulatorio especifico, simplemente ba-
sandose en la Ley General de Seguros que rige para la industria como un todo. En otros paises,
como Panama, la regulacion demasiado estricta ha ahogado algunos mercados de MS. Aunque
la regulacion puede desempenar un papel de apoyo para los microseguros y puede ofrecer un
cierto grado de protecciéon al consumidor, también puede limitar la capacidad de las asegura-
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doras de innovar y desarrollar mejores productos de menor costo. Este estudio ha demostrado,
también, que la claridad de los planes de quienes formulan politicas es también importante para
ayudar a los mercados a tomar decisiones de largo plazo sobre sus intervenciones.

Hasta el momento, el crecimiento de los microseguros en ALC ha sido impulsado, prioritaria-
mente, por el sector comercial. El crecimiento ha ocurrido sin un marco regulatorio especifico.
Los formuladores de politicas y los reguladores tendrdn que tener cuidado en mantener un sano
equilibrio. Aunque las aseguradoras y reguladores reconocen la necesidad de una legislacion cla-
ra sobre los microseguros, el proceso deberia reflejar los esfuerzos combinados de todas las par-
tes interesadas. Adicionalmente, se tendran que resolver cuidadosamente problemas especificos
de proteccion al consumidor, tecnologia movil en los mercados de microseguros y masivos. Por
ultimo, los aumentos de capital minimo, exigidos en muchos paises, hacen que las aseguradoras
se concentren mas en las necesidades de solvencia que en los microseguros. Esto puede retardar
el crecimiento y la expansion de los microseguros.

7.1.

La tributacion de las primas de microseguros puede tener un impacto negativo muy importante
sobre:

A las ventas de microseguros, ya que las primas deben incluir el costo del impuesto, encareciendo
el seguro

A el valor para los clientes al reducir el monto relativo de siniestros versus primas

Las primas reportadas pagan impuestos en la mayoria de paises de ALC, existiendo algunas excep-
ciones, en particular para seguros de vida. En paises como Brasil y en productos de seguros generales,
los impuestos se aplican también a las primas de MS, lo cual incrementa el costo para el asegurado de
bajos ingresos, y reduce el acceso a los productos de MS. Los niveles de impuestos que se asignan a los
seguros en cada pais se muestran a continuacion en la Tabla 17.



TABLA 17: NIVELES DE IMPUESTOS POR PAIS
PAIS | IMPUESTO APLICABLE | EXENCION

Seguros de vida, médico y
pensiones

ARGENTINA* 21% IVA

Provision de un contrato de
seguro o provision de rease-
guro respecto de dicho con-
trato y varios otros “servicios

financieros”

Impuesto general a

A
BELICE las ventas de 12,5%

13% de IVA, Impuesto alas  Transacciones de seguros de
transacciones vida

IOF (V-0,38%; Max-2,38%;
Otros - 7,38% en primas

brutas) // COFINS 2,65% pri-
mas netas de siniestros

BOLIVIA*

BRASIL~ Seguro rural

Ninguno para productos de

* 0,
e 19% VA MS (EQ, reaseguro, buques)
COLOMBIA* 16% IVA  Seguros de vida y accidentes
COSTA RICA* 13% IVA
RDIng\l/lJI?\lLIIg:NA* 10% impuesto
ECUADOR* 12% IVA
10% de impuesto a la
EL SALVADOR* transferencia de bienesy Seguros de personas
servicios
GUATEMALA* 199% IVA Sin exencion para los produc-
tos de MS
HAITT 10% de impuesto al volu-
men de negocios
HONDURAS* 12% IVA Seguros de personas

JAMAICA 12,5% IVA

Productos de agricultura, vida

MEXICO* 15% IVA p
y pensiéon

NICARAGUA* 15% impuesto PrOd“thesgierjsggftﬂtmuzryicii
PANAMA* Ninguno

PARAGUAY* 10% impuesto

PERU* 16% impuesto  Productos de vida y pension
VENEZUELA* VA 8-16,5%

Fuentes: *= Fiscalidad del seguro en América Latina - J. Armada, FIDES/Fundacion MAPFRE; A = Gobierno de Belice,

Ley de GST; "= Bester et al., Microinsurance in Brazil: Towards a Strategy for Market Development, 2010; (“Microsegu-
ros en Brasil: Hacia una Estrategia para el Desarrollo del Mercado, 2010"). “=Deloitte, Global Indirect Tax Rates.
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8>
DONANTES E INVERSIONISTAS

8.1.
DONANTES

En contraste con lo que han revelado las investigaciones sobre Africa y Asia, los microseguros
en América Latina y el Caribe no han sido propiciados por donantes. De las organizaciones
que proporcionaron informacion para este estudio, solo el 26% indicé haber recibido apoyo
directo de donantes desde 2004**. Aunque el monto total de apoyo proveniente de donantes
identificado en toda la regién fue de USD 15,1Tmillones, casi el 60% se dirigio a cinco recepto-
res, dejando solamente alrededor de USD 6,2 millones para el resto de la regién a lo largo de
los ocho afos que van de 2004 a 2011,

La Figura 19 muestra valores de intervencién por pais. Solo 12 de los 20 paises que fueron
analizados mostraron aportes de donantes para microseguros. Por pais, las intervenciones
mas grandes estan en Haitiy Pery, reflejando donaciones a MiCRO* y Fonkoze en Haiti*® y tres
donaciones en Peru. Luego de estas, las intervenciones combinadas de donantes no superan
USD 1 millén en ninguin pais, excepto Brasil.

FIGURA 19: INTERVENCIONES POR PAIS
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44 De los 99 proveedores, 26 recibieron financiacion.

45 Los accionistas de MiCRO son Mercy Corps y Fonkoze. El gobierno suizo y DFID invirtieron en el fondo de fideicomiso
multi-donantes vinculado al proyecto, el cual est administrado por el Banco de Desarrollo del Caribe (CDB). El propésito de
este fondo es mantener el capital de MiCRO, dado que esta entidad paga riesgo basico y puede agotar su capital si no se
administra correctamente.

46 Las donaciones a MiCRO y Fonkoze estan comprendidas sustancialmente por dos contribuciones a los fondos de riesgo
catastrofico de estas instituciones de DFID y totalizan alrededor de USD 4 millones.



La Figura 20 muestra los cinco receptores mas importantes de las intervenciones de donan-
tes, medidos por el valor de los aportes recibidos. Los receptores mas destacados para la
intervencion fueron los programas de Fonkoze y MiCRO en Haiti y luego aquellos proyectos
que proveen beneficios regionales: FIDES, REDCAMIF y GIZ/A2ii. Estas intervenciones de los
donantes reflejan los esfuerzos para construir la infraestructura necesaria de seguros, asf como
el reconocimiento de la importancia de enfoques innovadores en seguros en una zona procli-
ve a los desastres. Esta intervencion mediante enfoques experimentales constituye un papel
importante de los donantes.

FIGURA 20: LOS 5 RECEPTORES MAS IMPORTANTES DE
INTERVENCIONES DE DONANTES

5 principales receptores
(millones de USD y % del total) MICRO, 2,42

16%

Otros (21), 6,18,
41%

. Fonkoze,1,74,
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FIDES, 1,73,
11%

REDCAMIF, 1,58,
10%

GIZ / A2ii, 1,49,
10%

Los otros tres programas representan enfoques implementados regionalmente. La interven-
cion con FIDES pretende generar beneficios en toda la region, impulsados por la federacion
de aseguradoras las asociaciones nacionales y algunas companias de seguros individualmen-
te. El éxito de este proyecto podria ser un ejemplo importante para las otras asociaciones de
seguros, las que deberfan asumir un papel mas enérgico en el desarrollo y expansion de los
microseguros en todas las regiones. La donacion a REDCAMIF tiene especificamente la inten-
cion de ayudar a los canales de distribucion a mejorar los microseguros ofrecidos a los clientes.
Finalmente, el proyecto GIZ/A2ii se centra en las mejoras regulatorias a través del diagndstico
de situacion, consenso entre sectores publico y privado e implementacion de una hoja de
ruta con las recomendaciones acordadas. En conjunto, este enfoque regional se ha tomado
de manera estratégica dirigiéndose las aseguradoras, los canales de distribucién y marcos
regulatorios que guian las actividades de los microseguros. Un enfoque holistico como este
es importante, ya que las lecciones en los microseguros muestran que resolver solo un com-
ponente es normalmente necesario, pero no suficiente para las mejoras importantes.
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Se identificaron once donantes que apoyan al sector de losmicroseguros. El Fondo Multilateral
de Inversiones del Banco Interamericano de Desarrollo, el banco de desarrollo de la region, el
mas importante en el apoyo a microseguros, proporciond fondos por mas de USD 5,2 millones
a cuatro distintos proyectos. La Figura 21 presenta los detalles de los compromisos de finan-
ciacion de los donantes identificados. Las intervenciones pueden ser de un solo ano, pero hay
muchos proyectos multianuales.

FIGURA 21: INTERVENCIONES POR DONANTES
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FIGURA 22: INTERVENCIONES DE DONANTES POR PROPOSITO
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Aunque el apoyo directo de los donantes ha sido relativamente bajo y no es la fuerza que
ha impulsado al mercado, si ha proporcionado intervenciones cruciales y apoyo indirecto al
mismo. Por tanto, estas intervenciones facilitan un cambio que podria redundar en importan-
tes beneficios para el mercado ampliado a lo largo del tiempo. Los donantes proporcionan
fondos para el desarrollo de capacidades (como en los cursos ofrecidos por el centro AFIN en
Bolivia), o para asistencia técnica (como el apoyo de OIT a INISER en Nicaragua). Los donan-
tes también financian la actualizacion de los estudios sobre oferta y demanda del mercado
(como hizo el BID/FOMIN en varios paises), estudios del entorno regulatorio (como el diag-
nostico de las regulaciones del CENFRI en Brasil), programas de educacion sobre el mercado
(como con FASECOLDA en Colombia), y desarrollo de capacidades del canal de distribucion
(como el fondo de la OIT con AMUCSS en México). Este conjunto de intervenciones ha mejo-
rado el acceso a los microseguros en areas particulares y se puede utilizar como ejemplo para
ayudar a otros a mejorar.

La Figura 22 ofrece detalles de los montos proporcionados para distintos propdsitos en la re-
gion. Mientras que las intervenciones de disefio de productos reflejan la fuerte necesidad de
desarrollary mejorar los productos de microseguros para dar mayor valor al mercado de bajos
ingresos y mejorar el potencial para ampliar la escala, el diseno de productos generalmente
incluye un componente para la investigacion sobre demanda y oferta. Fuera de este estudio
panoramico, ha habido poca investigaciéon en la region. Sin embargo, esto puede reflejar un
problema de oportunidad, ya que la investigacion sobre los microseguros requeria cierto ni-
vel de madurez del sector.

Las intervenciones en educacion del mercado han sido limitadas, pero las lecciones de Co-
lombia (FASECOLDA) vy Brasil (CNSeg) han sido aprovechadas por otros. Si la difusion de estas
lecciones es eficaz, toda la regidn y mas actores podrian beneficiarse.

Los donantes han reconocido la necesidad de la investigacion y divulgacion efectivas, ya que
casi el 10% de los fondos para la region se relacionaron con la generacién y difusion del cono-
cimiento. Los fondos cubren actividades desde la investigacion directa (como es el caso del
estudio de la Fundacién Ford sobre seguros con base en indices en Ecuador), hasta conferen-
cias importantes (como las conferencias anuales sobre microseguros de la Fundacion Munich
Re y la Microinsurance Network en la region). Estos esfuerzos son importantes para ayudar a
impulsar la evolucion de los microseguros en la region.

La distribucion es a lo mejor el desafio mas importante en microseguros. De hecho, el de-
sarrollo de canales de distribucion ha sido un componente importante del compromiso de
los donantes. Los proyectos importantes en esta area incluyen el proyecto de innovacion de
distribucion de la OIT con La Positiva (Perd) y los programas regionales del BID/FOMIN con
FIDES y REDCAMIF. La expansion de estos programas puede ser Util para aumentar el acceso,
especialmente en las areas rurales.

El proyecto del BID/FOMIN para mejorar el marco regulatorio de los microseguros en tres
pafses serd una intervencion importante y representa el 8% de los fondos totales compro-
metidos por donantes. Este proyecto, implementado para GIZ/A2ii, comprende una serie de
diagnosticos y esfuerzos de asistencia técnica, ayudara a crear mejor entorno legal para los
microseguros. Esto tendrd un impacto directo y positivo en la preocupacion de las asegu-
radoras respecto a la claridad necesaria en la politica de microseguros en la regién. Se esta
avanzando con los planes para conducir estos diagndsticos, en Jamaica, Colombia y Perd; y la
implementacion de la hoja de ruta regulatoria de Brasil se encuentra en proceso.
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Es importante equilibrar las intervenciones de los donantes en términos de quién se beneficia
de la financiacion y cdmo eso podria aprovechar. La financiacion de bienes privados ayuda-
rd a mejorar a una institucion y es de esperar que ofrezca beneficios a sus clientes de bajos
ingresos. Ademas, todas las instituciones multilaterales, como el BID/FOMIN, requieren que
estss instituciones compartan informacion. Eventualmente, la intervencion de los donantes
deberia tener éxito a un nivel que produzca un efecto catalizador en el mercado. Esto puede
ser un proceso relativamente lento de desarrollo nacional y regional.

Las intervenciones que aportan al mercado dan como resultado bienes publicos. Incluyen in-
tervenciones para mejorar el entorno regulatorio y de politica para los microseguros, asi como
la compiALCion de tablas actuariales, la educacion sobre el mercado y el mejoramiento de las
capacidades curriculares de los institutos de capacitacion en seguros, asi como los esfuerzos
de generacion y difusion de conocimientos y la expansion de la capacidad de distribucion.
Estos pueden resultar en una mejora mas rapida en los mercados para microseguros. La Figu-
ra 23 muestra que las intervenciones de donantes en la regién se inclinan, ligeramente, hacia
los bienes privados. Esto requiere un esfuerzo mas concertado en la generacion y difusion de
lecciones, de manera que sean facilmente digeribles por el mercado.

FIGURA 23: FINANCIACION DE BIENES PUBLICOS/PRIVADOS

Privado
53%

Los donantes esperan, con razdn, que sus intervenciones arrojen resultados significativos. En
el caso de los microseguros, todas las intervenciones deberian, a la larga, llegar a una mayor
cantidad de personas de bajos ingresos con microseguros de buena calidad y de varios ti-
pos. Asi, deberfa haber mas correlacion entre la cantidad proporcionada de financiacién de
donantes y el nUmero de coberturas segun pais. Un pais con financiacion significativa por
parte de donantes deberia tener grandes cifras de vidas o propiedades cubiertas. La Figu-
ra 24 yuxtapone la financiacion de los donantes (excluyendo las intervenciones regionales)
con el nimero de vidas o propiedades cubiertas en un pais. Nétese que la financiacion de
los donantes incluye intervenciones de 2004 hasta 2011, y las cifras de cobertura reflejan las
coberturas a finales de 2011. Asi, por ejemplo, se ha proporcionado USD 0,84 millones a insti-
tuciones en Bolivia de 2004 a 2011 y 0,72 millones de personas tenian cobertura en Bolivia a
finales de 2011.



FIGURA 24: FINANCIACION DE DONANTES CON CIFRAS DE
PERSONAS O PROPIEDADES CUBIERTAS POR PAIS

Financiamiento y cobertura de donantes por pais
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La figura muestra poca correlacion entre los fondos de los donantes y las vidas y propiedades
cubiertas. Una serie de razones pueden explicar esta falta de correlacion:

Duracion de los programas. A menudo toma bastante tiempo introducir la financiacion,
implementar el proyecto y lograr los resultados. Las aseguradoras, generalmente, encuentran
gue a los microseguros les toma mucho mas tiempo generar escala. La Figura 25 muestra
el momento en que se introdujeron los fondos de los donantes a los mercados, contados a
partir de 2004. La Figura muestra que la participacion sustancial de los donantes no comenzd
realmente sino hasta 2009. Asi, es dificil evaluar una relacion directa entre la acciéon de los do-
nantes en un palfs y la cobertura lograda.

Productos. Desarrollar un producto de vida para el mercado de bajos ingresos requiere poca
o ninguna financiacion externa para una aseguradora y, Ciertamente, no se requiere ningun
fondo de donantes para desarrollar y expandir el seguro de desgravamen basico. Los produc-
tos mas complejos si podrian requerir financiacion para desarrollar aspectos especificos del
producto, apoyar a la sostenibilidad del producto y desarrollo del mercado. Actualmente, los
donantes tienden a trabajar en estos productos mas complejos. De hecho, la complejidad de
los productos refleja la evolucion de los paises en los que estén trabajando los donantes (los
productos mas complejos se encuentran en pafses que tienen mas experiencia, por ejemplo).
Centrarse mas en impulsar la innovacion a niveles mas profundos ofreceria importantes opor-
tunidades de participacion y llevaria potencialmente a mejores efectos demostrativos. Otro
aspecto en el cual los donantes podrian hacer una diferencia es apoyando las mejoras en la
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tecnologia para hacer que incluso los productos simples sean mas eficaces y ayudar a que
todos los productos lleguen a un publico mas numeroso.

FIGURA 25: COMPROMISOS DE DONANTES POR ANO Y MONTO
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(millones de USD)
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Naturaleza comercial de los mercados en ALC. Las aseguradoras no esperaron a los donan-
tes para dar pasos iniciales con microseguros. Las aseguradoras y corredores invirtieron en los
mercados por si mismos y muchos han generado volumenes significativos (la mayoria con los
productos mas simples). La intervencion de los donantes podrfa y deberia mejorar el ritmo de
la evolucion con acciones centradas en la innovacion. Adicionalmente, los donantes pueden
intervenir para tratar de generar modelos de negocios que siendo esencialmente comerciales,
también incrementen el valor para los clientes, ayudando al sector comercial a resolver el con-
flicto potencial entre el valor al cliente y las utilidades.

Causalidad. Es dificil atribuir el crecimiento o la falta de crecimiento a las intervenciones de
los donantes. Muchos factores —capacidad institucional, capacidad del personal, objetivos de
mercado, factores macroecondmicos, problemas politicos y otros— desincentivan o incentivan
los microseguros. El enfoque general en tres de los cinco programas receptores de fondos mas
grandes en la region, se dirigen a algunos mercados de manera holistica —demanda, oferta y
marco legal— es un enfoque positivo.

Los donantes tienen un papel importante que asumir en el campo de los microseguros. Sin em-
bargo, sus intervenciones requieren objetivos mejor fijados. Este documento panordmico de-
beria proveer solidas claves para facilitar acciones eficaces. Los donantes deberian esforzarse en
asegurar que sus intervenciones resulten en mejor y mayor cobertura, controlando y evaluando
pilotos e innovaciones. El papel de los donantes deberia ser un papel de corto plazo que asista
en el desarrollo o mejora de productos o procesos, a través del refinamiento del entorno regula-
torio para los microseguros, y generacion de capacidades a nivel intermedio (asistencia técnica,
desarrolladores de capacidades, desarrollo de datos actuariales, fortalecimiento de las asocia-
ciones de seguros, y una tecnologfa mejorada para los microseguros), favorecimiento eficaz de
la educacion sobre el mercado, mejoramiento de la capacidad de los canales de distribucion, y



asistencia en el desarrollo de politicas racionales de proteccion al consumidor. Adicionalmente,
los donantes tienen un papel importante que desempefar en mover los microseguros a las
areas rurales, donde es mas dificil para las aseguradoras intervenir con criterio de sostenibilidad.
Facilitar soluciones eficientes para ayudar a las aseguradoras a conducir negocios en las dreas
rurales expandiria muchisimo el acceso a los productos de microseguros. En resumen, los do-
nantes deberian centrarse en ayudar a construir y mejorar una infraestructura dentro de la cual
puedan florecer los microseguros.

8.2.

Los inversionistas han sido importantes en promover programas clave en la region. Dos pro-
gramas —Protecta Seguros (parte del Grupo ACP de Peru) y Paralife— son ejemplos impor-
tantes del poder de las inversiones en microseguros. El estudio identificd que se habfa inver-
tido USD 12,7 millones en estos programas.

La IFC invirtio aproximadamente, USD 1 millon (por un 16,5% de participacion en el capital)
en Protecta, companfia que comenzd a operar en 2008 como proveedor de microseguros y
alcanzd su primer afo rentable en 2012, gracias a su alianza estratégica con su principal canal
de distribucion, Mi Banco, miembro también del Grupo ACP.

“Paralife es una compania de gestidn y proveedora de servicios que desarrolla, comercializa y
administra proteccion financiera y productos de ahorro para personas de ‘La Mayoria'"*’. Los
inversionistas incluyen:

A [FC (USD 3 millones de inversion de capital mas USD 1,5 millones en préstamo)
A BID/FOMIN (USD 3 millones de inversion de capital)

A Corporacion Andina de Fomento (USD 0,5 millones de inversiéon de capital)

A Accion (USD 1,2 millones de inversion de capital)

A Otros (organizaciones e individuos)

Estas inversiones reflejan un fuerte compromiso con los microseguros y las lecciones que pro-
vienen de ellos —éxitos y desafios—se deberian identificar y difundir ampliamente.

Es importante resaltar que las inversiones mas significativas en microseguros son las efectua-
das por las aseguradoras comerciales mismas. En efecto, estas han invertido en el desarrollo de
productos, mercados y sistemas para los microseguros, mercado en el que ven una oportuni-
dad potencial de mercado. El interés de las aseguradoras en el mercado de los microseguros
permite intervenciones mas eficientes de los donantes y de otros interesados. Esta situacion es
diferente al inicio del mercado de las microfinanzas, por ejemplo, en el que la falta de oferta a
la poblacion mas pobre de servicios, crédito y ahorros por parte de los bancos significd que los
donantes intervinieran para poder construir la industria de las microfinanzas. En contraste, el
compromiso activo de las aseguradoras en los microseguros permite a los donantes centrarse
en mejorar los productos y los sistemas, en vez de tener que construir la industria de la nada. Las
contribuciones y el interés activo de las aseguradoras han sido los verdaderos motores detras

del crecimiento y la expansion de los microseguros.

Pagina web de Paralife:
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BRECHAS

El equipo de investigadores que trabajo en este estudio visitd la mayoria de los paises y ello indu-
dablemente mejord la calidad de los datos obtenidos. En efecto, la estrategia de visitas tenia por
objeto ayudar a las aseguradoras a entender mejor los objetivos del estudio y tratar, mediante inter-
cambio personal, las inquietudes o problemas que tuvieran con el cuestionario. También permitid
a los investigadores reunir informacion adicional, en general cualitativa, sobre las aseguradoras, el
mercado y el pais. Las presentaciones de palises, (ver capitulo 12) emanaron de dichas visitas. Las
presentaciones proveen revisiones de una pagina de la situacién de los microseguros en cada uno
de los veinte paises.

Comprender mejor los microseguros en estos mercados implicd un mayor entendimiento de
las caracteristicas y problemas en cada pais. Con esta comprension, el equipo pudo crear una
tipologia general de microseguros en la region.

Con base en aspectos macroecondmicos, comerciales, de desarrollo y de mercado, entre otros,
se identificaron cuatro tipologias generales de desarrollo nacional de microseguros en la region.

A El mercado de frontera es aquel en el cual los microseguros estan recién inicidndose o a
punto de iniciarse. Este tipo de mercado incluye pafses como Jamaica, el cual podria alcanzar
un mercado sustancial, pero con un asegurador que ofrece un producto de microseguros
muy basico. Estos paises también tienen, por lo general, una poblacidn menor (con excepcion
de Argentina), lo que podria recortar el potencial de éxito de los microseguros al no poder
garantizar el volumen minimo requerido, al menos en el corto plazo.

A Elmercadoimpulsado por el crédito es aquel en el cual los microseguros estan impulsados
por las instituciones microfinancieras (IMF). Algunos, como Ecuador, tienen gran cantidad de
clientes con acceso a través de las IMF y por bancos que entran en mercados de préstamos
mas pequenos. El limite al crecimiento es consecuencia del canal de distribucion. En efecto,
el crecimiento de las IMF es, a la vez, el limite del crecimiento en los microseguros. No
obstante, pueden existir otras opciones diferentes para la distribuciéon a gran escala.

A El mercado impulsado por el mercado masivo, es aquel en el cual la distincion entre
nMicroseguros y seguros masivos es ambigua, ya que las aseguradoras impulsan al mercado
para que demuestre mayor necesidad de productos como los seguros,y a dar servicio a dichas
necesidades. Brasil es un ejemplo clasico, con una clase media robusta y en crecimiento. Este
modelo alcanza a gran cantidad de personas, pero a menudo con productos muy basicos,
algunos de valor cuestionable.

A Finalmente, existe un grupo de paises que muestran modelos de multiples caracteristicas. Este
modelo hibrido esta representado por paises como Colombia que son fuertes en microfinanzas
y, a la vez, poseen una clase media que estad creciendo rapidamente con muchos canales
de distribucion “alternativos”. Estos paises ofrecen el beneficio de tener muiltiples canales de
distribucion y aseguradoras fuertes que estan compitiendo por el negocio de los microseguros.



Usando estas cuatro tipologias vy las caracteristicas de las actividades de microseguros mas
generalizadas de cada tipologfa, se alinearon los paises de la region tal como se muestra en la
Tabla 18. Este alineamiento por tipos de mercado ayuda a segmentarlos vy facilita la conside-
racion de brechas y soluciones potenciales, lo cual puede ayudar a estructurar las estrategias
de implementacion.

TABLA 18: ASIGNACION DE PAISES POR TIPOLOGIA
MERCADO DE MODELO IMPULSADO | MODELO IMPULSADO |MODELO HIiBRIDO

FRONTERA POR EI: MERCADO POR EL MERCADO (COMBINA IMPUL-
(ACCESO BAJO/ |DE CREDITO (FUERTE |MASIVO (MINORISTA, |SADO POR MER-
NINGUN ACCESO) |SECTOR DE IMF) ETC.) CAI?O MASIVO Y
CREDITO)

Argentina Bolivia Brasil México
Belice Republica Dominicana Chile Peru
Costa Rica Ecuador Colombia
Jamaica El Salvador
Panama Guatemala
Paraguay Haiti

Honduras

Nicaragua

Venezuela

(anteriormente)

Tener una tipologia de microseguros de los paises facilita la identificacion de brechas y el tratamien-
to de intervenciones potenciales para mejorar el acceso a los microseguros entre los diferentes
grupos. La Tabla 19 provee un resumen de las brechas en el panorama de los microseguros por
tipologia. Aungue algunas puede traslaparse —las intervenciones de proteccion al consumidor
son necesarias en la mayorfa de los paises—, muchas brechas identificadas reflejan la etapa de evo-
lucidon de los microseguros de los paises dentro de cada tipo.

Una tipologfa como esta también ayuda a los donantes y a otros involucrados a entender en dénde
podrian existir ejemplos de implementaciones mas avanzadas que se pudieran aprovechar para
compartir conocimiento y servir de efecto demostrativo. De esta forma se puede contribuir al for-
talecimiento de los mercados y al mejoramiento de productos y operaciones.

Los ejemplos de las brechas identificadas en la Tabla 19 para cada tipologia se basan en datos
cualitativos y cuantitativos recolectados durante el estudio y emparejados con la informacion pro-
veniente de las conversaciones guiadas con las aseguradoras y otros involucrados en los paises
encuestados. Las brechas en la“infraestructura”de los mercados de los microseguros se consideran
como dreas especificas ausentes o débiles e importantes para impulsar un mejor acceso y expan-
sion. Si estas brechas se cierran de manera eficaz deberia mejorar el acceso a los microseguros.
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TABLA 19: BRECHAS DE MERCADO IDENTIFICADAS POR TIPOLOGIAS

MERCADO DE MODELO IMPULSADO | MODELO IMPUL- MODELO HIiBRIDO
FRONTERA (ACCE- | POREL MERCADO SADO POR EL MER- | (COMBINA IMPUL-
SO BAJO/NINGUN | DE CREDITO (FUERTE | CADO MASIVO SADO POR MA-
ACCESO) SECTOR DE IMF) (MINORISTA, ETC.) |SIVOY CREDITO)
Know-how Ventas voluntarias Proteccion Proteccion
al consumidor al consumidor
Desarrollo Capacidad de apoyo Apoyo regulatorio  Apoyo regulatorio
de productos administrativo e Tl
(pafses/programas
grandes)
Andlisis actuarial Corredores e Requisitos regulato- Rendicion de cuen-
intermediarios rios-contenido tas y controles de
(paises pequenos) de las polizas costos
Ventas voluntarias ~ Rendicion de cuentasy En ALC es con insti- Tl
controles de costos tuciones conduci-
das por una misién
Apoyo regulatorio  Coberturas de Distribucion Coberturas en agri-
seguros de salud alternativa cultura
Trabajo con canales Coberturas de seqguro  Eficiencias y siste-  Coberturas de se-
que no sean IMF agricola mas de Tl / Apoyo  guros de salud
donde haya pocas administrativo
IMF
Tl, especialmente Tecnologfas Rendicion de cuen-
apoyo administra-  para la evaluacion tas y controles de
tivo de siniestros (propie- COstos
dad-agricultura)
Proteccion Proteccion Coberturas en
al consumidor al consumidor agricultura y salud

Los mercados de frontera necesitan los elementos basicos para ayudar a las aseguradoras, a
los canales de distribucion y a los mercados mismos a entender los microseguros y a tener
las herramientas para que efectivamente se pueda proveer acceso a gestion de riesgos de
buena calidad. Aunque un pais del grupo, Jamaica, sirve a casi el 21 por ciento del mercado
potencial con un producto de microseguros basico, el producto es muy nuevo y no refleja
aun que haya experiencia basica en microseguros. Las aseguradoras en estos paises no han
hecho el cambio de paradigma para entrar a este nuevo mercado, los canales de distribucion
son débiles y el entorno macro e intermedio de los microseguros, no existe o No esta consoli-
dado. Probablemente, estos evolucionardn para ofrecer microseguros, y es preciso evitar que
se cometan errores que en otros paises o regiones ya han sido resueltos.

Algunos de los paises del grupo de mercados impulsado por el crédito (ademas de México,
Pert y Colombia del grupo hibrido) fueron los primeros en ofrecer microseguros en la region.



En la mayoria de los casos, las IMF identificaban problemas de gestion del riesgo entre sus
clientes y empujaban a las aseguradoras a desarrollar productos para resolver esas nece-
sidades. En los paises que estédn ahora en el grupo hibrido, las aseguradoras identificaron
otros canales de distribucion y se han expandido mucho mas alla de las redes de IMF.

Los paises impulsados por el crédito han tendido a mantenerse dentro de ofertas limitadas
de productos con canales de distribucion también limitados. Esto ha retardado la expan-
sion efectiva mas alld de los consumidores de productos de microcrédito. Los elementos
que estan faltando en estos mercados son: variedad de productos, una mayor gama de
intermediarios, maneras de administrar y monitorear los procesos mas eficazmente, mayor
proteccion al consumidor a través de educacion e informacion, y una serie de productos
no ligados al crédito, incluyendo productos voluntarios.

Los paises cuyo mercado de microseguros estd impulsado por el mercado masivo suelen
tener una clase media grande en expansion, lo que ha hecho borrosa la diferencia entre los
microseguros y los seguros masivos. Estos paises tienen importantes brechas normativas,
aunque Brasil se encuentra modificando su marco regulatorio. Hay una falta de expansion
a otros canales de distribucion fuera de los mercados minoristas. La estrategia actual genera
volumenes de clientes, pero los productos siguen siendo basicos y limitados. Se necesita una
expansion a un rango mas amplio de distribuciéon y esto puede ayudar a asegurar que las
personas de bajos ingresos no se pierdan en el impulso hacia una expansion del mercado
masivo.

Los tres paises del tipo hibrido reflejan el tope de evolucion de los microseguros hasta este mo-
mento. Tienen una gama de canales de distribucion que van desde los microseguros ligados a
IMF “tradicionales”hasta los minoristas del mercado masivo y los corredores que se especializan
en microseguros. Esta gama de distribuciéon ha impulsado a estos tres paises a convertirse en
aquellos con mayor cobertura relativa, lo cual los posiciona para un importante crecimiento
continuo. Sin embargo, para preservar ese crecimiento continuo, faltan algunos lineamentos
regulatorios, como consideraciones de proteccion al consumidor y estructura regulatoria apro-
piada para microseguros. En estos paises, las aseguradoras estan experimentando problemas
con los canales de distribucion, los cuales conscientes de su conocimiento del mercado estan
cobrando altas comisiones. Faltan esfuerzos para entender el nivel de los costos del negocio;
tener esta informacion podria ayudar a racionalizar las exigencias en comisiones y a bajar las
tasas de las primas.

Adicionalmente, la region también sufre de una falta de infraestructura a nivel medio:

A La cuantificacién del riesgo de los microseguros se basa normalmente en experiencia
institucional mas que en datos actuariales que cubran el mercado de bajos ingresos.

A Las asociaciones son generalmente débiles en términos del apoyo a los microseguros
(excepto FASECOLDA). FIDES podria ser un lider importante en los microseguros en
la regiodn, para lo cual se estd construyendo la capacidad para apoyar a las asociaciones
miembros y su trabajo en el sector. Como minimo, FIDES podria facilitar la implementacion
de una definicion consistente de microseguros en la region, y comenzara a recolectar datos
regionales de microseguros a fin de desarrollar referencias comparativas del desempeno de
los microseguros.
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A La asistencia técnica ha sido débil para las aseguradoras interesadas en mejorar su oferta.
Otros no han visto todavia el valor en los aportes de proveedores de asistencia técnica,
incluso dada la lista de preocupaciones anotadas anteriormente.

A la educacion del mercado de los microseguros, excepto en unos cuantos casos, ha estado
practicamente ausente. AUn asi, existen oportunidades disponibles en términos de la
conexién con otros esfuerzos, como las estrategias de educacion del mercado alrededor de
servicios de corresponsales o de transferencias condicionadas de dinero.

A La tecnologia también es importante en este campo y podria ayudar a hacer que los
procesos sean mas eficientes, que los productos sean mas simples e, incluso, que el pago
de los siniestros sea mucho mas rapido, todo lo cual es crucial para el éxito de cualquier
campana de educacion del mercado.

Estos asuntos también son brechas que, si se resuelven eficazmente, podrian ayudar a mejorar
la variedad, calidad y volumen de los microseguros en toda la region.



10
RECOMENDACIONES

Aungue todos los paises podrian beneficiarse de asistencia para subsanar algunas de las bre-
chas identificadas en la figura anterior, si se resolvieran sistematicamente las brechas anotadas-
para cada modelo, se generaria un gran impacto sobre los respectivos sectores de microsegu-
ros de los paises. La solucioén a estas brechas puede ampliar de manera importante el acceso, el
uso de los microseguros, mejorar el valor de los productos para el mercado de bajos ingresos e
incrementar el potencial de rentabilidad para las aseguradoras.

Cerrar las brechas requerird bienes publicos y privados. Los bienes publicos, como el apoyo re-
gulatorio y de proteccién al consumidor, benefician a todo el mercado. Estas intervenciones, a
menudo, son relativamente rapidas y pueden tener un impacto positivo en el mercado amplio,
haciendo estos productos accesibles al pubico general.

Los bienes privados benefician directamente a las instituciones receptoras, por ejemplo el de-
sarrollo de productos. Usualmente, estos bienes privados se financian como un medio para
generar impacto catalizador. En estos casos, como con Paralife (USD 7,5 millones) o Fonkoze /
MICRO (USD 4,1 millones) la intencién es que la institucion provea acceso a las personas de ba-
jos ingresos, sino también que otros vean el éxito de la inversién y lo repliquen. En estos casos,
la promocion del bien privado debe estar facilitada por el inversionista de tal modo que otras
partes en el mercado puedan comprender cdmo ocurrié el éxito para que ellos también pue-
dan expandirse exitosamente.

Convertir bienes privados en bienes publicos y promover la difusion de informacion y de las
lecciones resultantes de los bienes publicos, requiere una serie de esfuerzos:

A Los que reciben bienes privados de donantes deben estar dispuestos a compartir sus
leccionesy el donante debe tener un mecanismo eficiente para identificar, generary difundir
esas lecciones. Existen muchas lecciones en la region que no se revelan. Un ejemplo es el
de los programas financiados por donantes que resultan en fracasos. Estos casos deben
analizarse y difundirse para evitar que a otros les suceda lo mismo. Los donantes deben
generar lecciones y construir nuevos proyectos sobre estas. De igual manera, deben
aprovechar las lecciones de otras regiones a través de traducciones y compromisos activos
como son las conferencias y los talleres.

A FEl retorno de los bienes publicos requiere mas que una simple difusion. En algunos pafses,
la educacion del mercado, conducida como un bien publico, no es apoyada por las
aseguradoras, ya que es poco lo que se hace para involucrarlas en el proyecto y motivarlas
para aprovechar esos programas. Un ejemplo es la telenovela promocional de microseguros
en Kenia (inanciada por donantes), que ha tenido como efecto que las aseguradoras ofrezcan
productos que son un espejo de los productos en la telenovela popular, proporcionando
asi reconocimiento y confianza instantaneos en el mercado. En la Republica Dominicana,
Adopem también ha desarrollado una telenovela exitosa basada en los microseguros.
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A Otro ejemplo de la necesidad de aprovechar las intervenciones de los donantes son los
estudios de mercado y demanda. Estos diagndsticos se estdn haciendo populares en la
region; sin embargo, es poco lo que se hace para ayudar a las aseguradoras a traducir los
datos de la demanda en productos efectivos. Dichos informes no son valiosos si no se
aprovechan activamente.

A Adicionalmente, los programas de capacitacion en microseguros tienen poco impacto sin
seguimiento. Una pequena inversidon en seguimiento podria tener un impacto importante
en el fortalecimiento de la capacitacion, tal como se ha hecho en otros paises como Ghana.
Para lograr el cambio en ALC, las intervenciones se deben apoyar de manera efectiva en
resultados para las familias de bajos ingresos, las aseguradoras y los canales de distribucion.

A Muchas otras intervenciones relativamente comunes también pueden tener un impacto
importante en convertir los bienes privados en publicos. Algunas de estas incluyen:
transmitir lecciones y practicas a través de seminarios en la web; intercambios de
experiencias; comunidades de practica; estudios de caso (de éxitos y fracasos) que analicen
profundamente el valor para el cliente y aspectos relativos al potencial de negocio y también
el mejoramiento de la capacidad de las asociaciones para crear valor al transferir lecciones.

A pesar de gue todas estas alternativas o una combinacion de ellas sean necesarias a nivel
general, en los paises con mayor desarrollo relativo, el enfoque hacia la generacién de bienes
publicos podria resultar la estrategia mas eficaz. Por ejemplo, la educacion del mercado empa-
rejada con esfuerzos de proteccion al consumidor puede ser Util para desarrollar la capacidad
en las personas de bajos ingresos para comprender y hacer cumplir la provision de productos
de buen valor. La revision de la legislacion relacionada con microseguros es importante para
asegurar una estructura legal eficaz para los microseguros. En Perd, por ejemplo, ya ha habido
dos revisiones de la regulacién de microseguros, pero la mayoria de aseguradoras que ofre-
cen microseguros no registran estos productos como microseguros debido a que el registro
simplemente afade cargas en cuanto a mayores reportes y ningun beneficio. Un enfoque asi
no ayuda a mejorar la oferta, distribucion o servicio de los microseguros.

Se han revisado areas clave en este estudio panoramico. Muchas de estas vienen con reco-
mendaciones para mejorar el entorno de los microseguros. A continuacion se analizaran al-
gunas de esas areas clave y se delineardn recomendaciones especificas dentro de estas areas.
Cada recomendacion se identificard como apropiada para una o mas tipologias particulares
de la manera siguiente:

A F = mercados de frontera
A C = mercados impulsados por el crédito
A M = mercados masivos

A H = mercados hibridos



10.1.

Los bienes publicos proporcionan beneficios no especificos a todos los involucrados en el
mercado. Generalmente se dirigen a mejorar de manera bastante rapida el entorno general
de los microseguros.

Un marco legal para los microseguros deberia ayudar a guiar el comportamiento del mer-
cado hacia productos eficientes y simples que anadan valor a las estrategias de gestiéon de
riesgos de las personas de bajos ingresos. Aungue los microseguros han evolucionado en la
regién en ausencia de marcos legales especificos, es claro por las respuestas de las asegura-
doras que se requiere un marco legal que apoye la promocién del mercado y aclare dudas
sobre seguros para personas de bajos ingresos. Dicha claridad a través de un marco legal o, al
menos, de una hoja de ruta clara hacia la implementacion, que aborde los distintos desafios
de los microseguros ayudaria a las aseguradoras a tomar decisiones mas racionales gracias a
la comprension del entorno legal de mas largo plazo donde trabajan. Se debe tratar varios
asuntos clave.

A (CMH)LalAlSdesarrollé un documento consultivo sobre elapoyo alageneracion de mercados
de seguros inclusivos. Fste documento esta disefado para ayudar a los reguladores y a los
supervisores a estructurar un marco legal para los seguros inclusivos (microseguros mas
amplios). Los reguladores necesitaran asistencia para evaluar sus estructuras y compararlas
con las recomendaciones del documento en referencia a fin de disefar estrategias e
instrumentos legales que faciliten su adaptacién cuando sea apropiado. Esto también
incluye una definicion de microseguros que se puede replicar en toda la region para facilitar
una comprension mas consistente de los “microseguros”.

A (FCMH) El desarrollo de una estructura legal de microseguros requiere cierta asistencia a los
reguladores y supervisores de seguros, pero el mayor desafio esta en la implementacion. El
documento de la IAIS, por ejemplo, aconseja una regulacion y supervisiéon proporcionales.
Sin embargo, la mayoria de supervisores ha estado siguiendo métodos de supervision
prescriptivos. Este cambio hacia la supervisién proporcional es particularmente apropiado
para los microseguros, pero requerird ayuda importante para la implementacion por parte
de las autoridades supervisoras.

A (CMH) Las estrategias de proteccidn a los consumidores son necesarias en la estructura
legal, pero es crucial que la implementacion de proteccion a los consumidores no mueva
a los microseguros nuevamente hacia productos, documentos y procesos complicados,
0 mecanismos de cumplimiento costosos. Los microseguros se construyeron de manera
eficaz al eliminar muchos de los requisitos tradicionales de protecciéon a los consumidores
como las polizas extensas y agentes licenciados individualmente.

A (CMH) En ALC, se debe abordar el tema de la politica tributaria. A diferencia de otras
regiones, la mayoria de los pafses de ALC cobran IVA a las primas de microseguros. Por tanto,
el mayor valor de las primas al incluir la carga impositiva, aumentan el costo de la cobertura
y reducen el valor para los clientes. Debido a que los seguros reducen el riesgo financiero
general para el sistema financiero, eliminar dicha carga tributaria sobre estos productos seria
positivo para todo el sistema financiero. Un ejemplo en la region es Panama, que no cobra
ningun impuesto a las primas de ningun seguro. Otro es Brasil, que ofrece una reduccion
tributaria especifica para los microseguros.
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La distribucién es crucial para la expansion de los microseguros, pero la regulacion en mu-
chos casos limita la posibilidad de utilizar una gama amplia de canales de distribucion. Los
que usan canales extra legales corren el riesgo de sanciones legales. Muchas aseguradoras en
la regidn han expresado que tienen limitaciones en su expansion debido a la incertidumbre
de la estructura legal. Adicionalmente, la ambigledad legal puede reducir la proteccién a los
consumidores. Los esfuerzos requeridos incluyen:

A (MH) Aclarar la estructura legal a través de leyes, decretos u otros instrumentos legales
segun sea el caso, permitir variedad de canales y apoyar el fortalecimiento de capacidad de
los diferentes canales de distribucion. También se requiere contar con mejores y mas simples
mecanismos de proteccion a los consumidores para asegurarse de que se trata a los clientes
con justicia. Esto es un desafio, ya que la proteccion formal a los consumidores es costosa de
desarrollar, implementar y administrar, y dichos costos se cargan, a la larga, al cliente de bajos
ingresos. Al mismo tiempo, es necesario ampliar la posibilidad legal para actuar como agentes o
intermediarios de microseguros sin requisitos onerosos sobre el agente de microseguros, pero
con un vasto entrenamiento. También se debe tener cuidado con las restricciones a los agentes,
tal como ponerle a las comisiones un tope legal. Tales topes, generalmente, han incidido en que
la estructura de tarifas sea menos transparente.

A (CMH) Los nuevos canales de distribucion pueden requerir coordinacion con otros organismos
regulatorios dentro de una jurisdiccion. Tienen que considerarse las aplicaciones maoviles para
los microseguros, asi como las transacciones a través del “dinero electrénico” y otros canales no
bancarios 0 no de seguros, entre otras innovaciones, especialmente en algunos de los paises
mMas avanzados en la region.

A (FCM)Mejorarla capacidad delos distribuidores es un bien publico significativo. Los siguientes
pasos facilitarian este proceso:

A desarrollo de herramientas para ayudar a las ventas y a otras interacciones con los
compradores y beneficiarios potenciales,

A asegurar que los distribuidores comprendan el valor de los microseguros para su
organizacion; y

A desarrollo de habilidades basicas para monitorear microseguros, de tal modo que los
distribuidores puedan ayudar a mejorar el valor de los productos a sus clientes.

La educacién financiera del mercado es un medio importante para ayudar al mercado a
comprender los microseguros, asi como para desarrollar la capacidad de la poblacién de ba-
jos ingresos para entender las opciones que tienen y las estrategias que podrian implementar
para manejar el riesgo al que estdn sometidas. La educacion financiera también tiene que
desempenfar un papel en la protecciéon a los consumidores. Sin embargo, una educacion fi-
nanciera eficaz requiere que los productos de microseguros estén disponibles para que las
personas los compren luego de entender sus opciones de manejo de riesgos. Esto hace que
la secuencia de la educacion del mercado sea importante. Es muy facil gastar grandes canti-
dades de dinero en educacion del mercado y no recibir, virtualmente, ningun retorno de ese
gasto. También es crucial que las intervenciones de educacion del mercado sean apropiadas
y eficaces. Podrian ser Utiles las lecciones aprendidas en Colombia y Brasil, por ejemplo, para
estructurar los programas de otros paises en la region.



A (H,y algo de Cy M) Ayudar al mercado a entender los beneficios, problemas y usos de los
microseguros es importante. Se deben aplicar estrategias apropiadas a las necesidades
especificas de cada pais y mercado de microseguros. Estas intervenciones requieren un
importante trabajo preliminar para asegurarse que el mensaje sea eficaz, el medio sea apropiado
y los productos estén disponibles. Este nivel de preparacion, a menudo, no estd estructurado
en las intervenciones de educacion del mercado y suele requerir intervenciones externas para
facilitarlas. La educacion del mercado, ademés, no es una intervencidn de una sola vez. A veces
se requieren esfuerzos repetidos.

A (H,y algo de Cy M) En general, se ha dado poco seguimiento sobre la eficacia de educar al
mercado.Sinembargo, el seguimiento delosresultados y su eficacia es crucial para encontrar
los métodos mas eficientes desde el punto de vista financiero. Hacer seguimiento de la
eficacia de la educacion del mercado de los microseguros ayudaréd a promover intervenciones
que resulten en que las personas de bajos ingresos usen productos de microseguros. Y por
ende, mejoren las estrategias generales de gestion del riesgo. Sin un seguimiento riguroso de
la eficiencia de la educacion del mercado y sin ajustes basados en resultados del seguimiento,
los costos disuadirdn muy répidamente a cualquiera de “invertir” en la educacion del mercado.

El fortalecimiento del nivel meso o intermedio ayudard a mejorar el valor y el volumen de
los microseguros. Los que intervienen con microseguros se centran, habitualmente, ya sea en
el nivel macro (reguladores, supervisores y estructura legal) o en el nivel micro (aseguradoras,
intermediarios y canales de distribucion). Sin embargo, también es necesaria una fuerte es-
tructura intermedia de apoyo en la region.

A (H mas los paises mas grandes de Cy M) El desarrollo de capacidades de las asociaciones
e institutos de seguros es una intervencion importante para mejorar los microseguros de
cada pais de la region y de la region en conjunto. FASECOLDA, en Colombia, es un ejemplo
internacional de una asociacion de seguros eficaz que otorga grandes beneficios al sector
de los microseguros. Sus esfuerzos de rastrear los datos de los microseguros, el desarrollo,
pruebas piloto e implementaciéon de los programas de educacion del mercado, asi como
la conduccién de talleres y capacitaciones para mejorar la capacidad y la disponibilidad de
informacion para las aseguradoras en el pais no se ve en ningun otro sitio del mundo. Un
ejemplo como este, y el de CNSeg en Brasil, deberfa replicarse en los paises mas grandes
de la region. Se deberia proveer efectivamente una asistencia general a las asociaciones
de la regiéon por medio de, o a través de, FIDES, dado su nivel de compromiso con un
enfoque activo sobre los microseguros y las maneras en que puede facilitar las actividades
de sus miembros en esta drea. Entre ellas se incluye: recoleccion de datos, promocion de la
consistencia en definir “microseguro’, cabildeo a nombre de sus miembros para lograr buen
marco legal, desarrollo de indicadores de referencia comparativos en la regiéon y busqueda
de asistencia técnica. Los esfuerzos regionales continuos con canales de distribucién como
REDCAMIF pueden mejorar la eficacia de los canales de distribucion y deberfan expandirse.
También se deberia facilitar la creacion de asociaciones para hacer la agregacion de datos de
microseguros en sus paises o regiones. Entender el panorama nacional de los microseguros
serd un beneficio para sus miembros, tal como sucede en Colombia con FASECOLDA.

A (CM) Desarrollo de capacidades en microseguros para las instituciones que capacitan
en seguros podria ayudar a resolver los problemas de desarrollo de capacidades a
nivel micro para las aseguradoras y los canales de distribucion. Posiblemente a través
de FIDES (ligado al programa de desarrollo de capacidades de microseguros de la OIT)
se podria adaptar un curriculo de microseguros general a la regién y se podria instruir a
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los capacitadores de los institutos nacionales de seguros. Se podrian desarrollar algunos
programas de capacitacion como modulos de aprendizaje a distancia para permitir una
mayor accesibilidad, especialmente en paises o areas que tienen una capacidad limitada
de sostener un programa de capacitacion en aula. Estos programas deberdn incluir un
componente de seguimiento para ayudar a los participantes a implementar las lecciones
y no simplemente conseguir un certificado. Los programas de desarrollo de capacidades
no son suficientes sin seguimiento eficaz. La evaluacién y valoracion de los resultados sera
clave para los esfuerzos de desarrollo de capacidades. Las instituciones no deben invertir
en el desarrollo de capacidades, salvo que haya un resultado claro y positivo que cambie o
mejore las practicas de negocios, el desarrollo de productos o los procesos.

A (HCM) El desarrollo de capacidades actuariales, incluyendo el desarrollo de tablas
de riesgo que cubran el mercado de bajos ingresos, beneficiaria la expansion de los
microseguros. Los actuarios y los datos actuariales son elementos clave en la fijacion
eficaz de precios. Cuando cualquiera de ellos es débil, las aseguradoras compensan
incrementando la carga de la prima. Esto hace que las primas sean mas costosas y limita
el potencial del mercado para el producto. Una capacidad actuarial mas fuerte puede
ayudar a las aseguradoras a comenzar con precios mas racionales. Los microseguros
también requieren productos simples a menudo con pocas o ninguna exclusion. Para
tomar decisiones de manera eficaz sobre la retencion, o para dejar de lado las exclusiones,
también se necesitan actuarios. El mejoramiento de las capacidades podria beneficiarse
de un enfoque regional.

A (FCM) El fortalecimiento de las capacidades técnicas en microseguros podria
acrecentar el mercado de los microseguros en ALC. Muchas aseguradoras respondieron
que no tenian el conocimiento técnico para expandir con éxito este mercado, tanto en
términos de productos, como de volumen de clientes. Se necesita asistencia técnica
adicional para mejorar el movimiento de estas aseguradoras hacia el camino de la
evolucion, de modo que puedan hacer mejores operacionesy mas rentables. La capacidad
de asistencia técnica es limitada en la region. La continuacion y mejora del programa de
Becas de Investigacion de la OIT deberian ser componentes del programa de desarrollo
de capacidades. Los programas de capacitacion (con seguimiento y aplicacion practica)
también mejorarian la capacidad en la regién.

A (Algo de C y M) El desarrollo de sistemas de tecnologia de la informacién (Tl)
tendria un impacto importante para las instituciones a nivel micro, las cuales suelen
tener sistemas débiles o inexistentes, especificamente para los microseguros. Los
sistemas tradicionales a menudo no estdn estructurados para grandes volimenes de
transacciones de seguros. Los canales de distribucion a menudo no tienen herramientas
Tl eficaces para microseguros. Un enfoque tradicional es aquel donde las companias
compran sistemas especificos vinculados a sus operaciones. Resolver las necesidades de
Tl de cada institucion para los microseguros seria sumamente costoso, aungue mejoraria
el apoyo administrativo, que es el factor clave en los MS. Sin embargo, esta solucién no
significaria alin una mejora en la interface entre aseguradoras y canales de distribucion
(incluyendo nuevos medios tecnoldgicos de distribucion y servicio). Si se desarrollan
intervenciones para ayudar a las aseguradoras a mejorar sus sistemas de T, lo cual es
una clara brecha, dichos sistemas deberfan estar disponibles y manejarse de manera
regional. El almacenamiento de informacion en servidores externos, conocido como
‘cloud technology” ha mejorado y permite cubrir a muchas aseguradoras y canales de



distribucion dentro de un rango de costos relativamente bajo. Es posible que la inversion
en una compafia que brinde este servicio sea una intervencion eficaz.

A (FCMH)Esimportante compartirlaslecciones de otros, tantoenlaregion comofuera,
si se hace de manera efectiva. Las traducciones de documentos, las capacitaciones y otros
materiales pueden ayudar a aprovechar las lecciones aprendidas en los microseguros y
a apoyar la inversion de los donantes y de otros. Sin embargo, una divulgacion eficaz de
dichas lecciones y herramientas es crucial. Se puede desarrollar un sistema que ayude
a los actores apropiados del mercado a recibir e implementar la informacion. La simple
distribucion de documentos no es suficiente para producir un cambio significativo
en la region. También se necesita probar y aplicar métodos alternativos, incluyendo:
intercambios de experiencias, difusion en audiencias segmentadas y especificas, estudios
de casos, y evaluacion de la implementacion. Esto podria ser una funcion importante
para las asociaciones de seguros locales y regionales.

10.2.

Los bienes privados son aquellos que benefician exclusiva y directamente a instituciones especificas.
Las lecciones aprendidas de dichas experiencias pueden originar bienes publicos, tales como la
difusion de lecciones o los beneficios catalizadores méas generales de replicacion, una vez que
una experiencia resulta exitosa. Ademas, se deberfa esperar que la intervencion origine grandes
volumenes de clientes, mejor valor del producto y procesos mas eficientes. A medida que un pais
avanza a lo largo de la trayectoria de los microseguros, los bienes privados financiados a través de
fondos publicos se hacen menores y menos apropiados. Cuando el mercado es avanzado en los
microseguros —grandes volumenes de asegurados, alcance y profundidad de los productos que
se ofrecen, intermediarios y canales de distribucion numerosos y variados— hay un valor limitado
en las intervenciones privadas financiadas publicamente. Los fondos publicos deberfan ayudar a
impulsar un mercado y, en los mercados avanzados (el grupo hibrido), ya existe impulso, de modo
que las intervenciones privadas probablemente tendran un impacto menos aprovechable. Algunos
bienes privados que resuelven las brechas anotadas anteriormente incluyen:

A (CM)Ayudaralasinstituciones aentender sus estructuras de costo no solo beneficiard
a las instituciones, sino que también ayudara a las instituciones a ofrecer mayor valor a
los clientes. Los canales de distribucion en ALC suelen cobrar comisiones relativamente
altas y, a veces, también cobran tarifas por asociacion. Las aseguradoras necesitan que los
microseguros sean rentables y a menudo piensan que se reALCiona exclusivamente con
la siniestralidad. Sin embargo, la tasa de siniestros es solo una parte de la rentabilidad. Es
crucial comprender mejor los costos operativos reALCionados con los microseguros para
entender la estructura de costo total de los productos. Esto es importante para la fijacion
de precios y comisiones (las que deberian basarse en costos, mas un margen adicional
justo). Resolver este asunto deberia ayudar a racionalizar las primas de microseguros y
permitir toma de decisiones basadas en hechos.

A (FC) Deberia desarrollarse una estructuraciéon institucional de los microseguros.
Ayudar a las instituciones a implementar una estructura apropiada puede tener un gran
impacto en la eficiencia y en el enfoque, permitiéndoles ofrecer mejores productos y
atraer a mas clientes.

EL PANORAMA DE LOS MICROSEGUROS EN AMERICA LATINA Y EL CARIBE



A (FC) La facilitacion de cambios paradigmaticos crearia un cimiento sélido para el
desarrollo de los mercados de microseguros. Las instituciones que estdn comenzando con
microseguros tienen que reconocer el cambio paradigmatico que se requiere para tener
éxito en este mercado. El desarrollo de productos “simples’, minimizando las exclusiones,
generando procesos eficientes, fijando precios de manera eficaz, desarrollando programas
de mercadeo, trabajando de cerca con los socios de distribucion, entre otros, requiere de
cambios dentro de la institucion y de su personal. Ayudar a las instituciones a pasar por
este cambio exige, normalmente, cierto nivel de intervencion institucional especifico.

Las intervenciones en microseguros no deberian ser permanentes. Los donantes y los
inversionistas deberfan tener un enfoque evolutivo respecto de los microseguros. Esto requiere:

A Una vision de lo que sera necesario con el tiempo dentro de una intervencion;

A Un plan preliminar que considere como y qué datos/informacion/lecciones se
aprovecharan para maximizar el retorno sobre la intervencion; y

A Una estrategia de salida.



11
CONCLUSIONES

Actualmente, mas del 76 % de la poblacion total de la region esta cubierta por microseguros. Esto
es casi el doble que en Africa. En ALC, el mercado esté cubierto principalmente con productos de
vida de bajo valory contra accidentes personales. Hay un enorme alcance y necesidad en la region
de expandirse més alla de los productos béasicos e incrementar el volumen de personas cubiertas.
Una tasa de cobertura de 76 % no deberia hacernos dormir sobre nuestros laureles. Existe todavia
una gran necesidad de mejores productos, mejores respuestas a las necesidades del mercado vy
de la demanda, y mejor infraestructura —fisica, recursos humanos, marcos legales y estructuras de
apoyo— para resolver las necesidades de gestion de riesgos de los mercados de bajos ingresos en
la region, mientras se expanden las oportunidades en el mercado para las aseguradoras.

Los microseguros en América Latina y el Caribe varian entre paises en cuanto a desarrollo y
madurez. El crecimiento del sector en la regiéon se ha producido principalmente en ausencia de
donantes e incentivos regulatorios, lo que le ha dado a la region un caracter muy diferente al de
Africa o Asia. A lo largo de los Ultimos cinco afos, los microseguros, en la region, han madurado
significativamente, lo cual resulta en una combinacion positiva de una llegada a un publico mas
amplio, mayor variedad de canales de distribucion y, en algunos casos, traslado hacia productos
que ofrecen, probablemente, un mayor valor a los mercados de bajos ingresos de la region. Estos
desarrollos positivos tal vez continuaran, en la medida en que cada vez mas aseguradoras logren
la rentabilidad de sus operaciones con mercados de bajo ingresos y consideren a estos como
componentes integrales de sus estrategias de seguros.

Hay demasiadas lecciones que no se estan aprovechando en la region vy, en algunos casos, el
alejamiento de un donante conlleva el cierre de los programas.

El cambio de la trayectoria de los microseguros en ALC implicard intervenciones en una serie de dreas,
tales como las que se sefalaron antes. Se requerira cierto nivel de intervencion para lograr mejoras
significativas, las cuales, en algunos casos, deben secuenciarse para lograr maxima efectividad. Para
alcanzar una mayor efectividad en las intervenciones de los donantes se deberian centrar en los
mercados impulsados por el mercado crediticio, y los impulsados por el mercado masivo. Los paises
de frontera requieren asistencia, pero los volumenes y valores apareceran lentamente, debido a que
estdn en una etapa temprana del desarrollo de los microseguros. Puede ser mejor dejar que algunos
precursores de los microseguros comiencen a desarrollar microseguros y demuestren compromiso
antes de realizar intervenciones importantes. Los paises hibridos requieren menos intervencion,
pero sus lecciones y experiencias podrian beneficiar al resto de la region.

Los microseguros seguirdn creciendo en la region. Sin intervenciones clave, el crecimiento continuara
con la misma trayectoria de los productos basicos y con un impulso hacia los mercados masivos.
Aunque esto es beneficioso para la regién, se necesita mucho maés en los mercados de familias de
bajos ingresos. Las intervenciones anotadas aqui pueden ayudar a llevar la cobertura al 50 % o mas,
con una mayor oferta y gama de productos necesarios y con servicio eficiente para beneficio de los
mercados de bajos ingresos y de los canales de distribucion y las aseguradoras.
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PRESENTACIONES DE PAISES

Esta seccion contiene un corto andlisis del mercado de microseguros en cada pais del estudio. Los
datos sobre microseguros presentados provienen de este estudio, y las otras cifras clave reflejan los
informes disponibles en la base de datos de Indicadores de Desarrollo del Banco Mundial. La tasa de
cobertura se define como las vidas totales cubiertas por microseguros divididas entre la poblacion
total. Notese también que las cifras de vidas totales cubiertas por microseguros enumeradas en
la tabla no son la suma de subtotales de la cobertura por tipos de riesgo. Como la mayoria de
seguros ofrece cobertura multiple, la suma de los subtotales es casi siempre mayor que el nimero
total de asegurados, eliminando el conteo doble. Los datos agregados para cada pais pueden
verse y bajarse de mapas interactivos en: http:/wwwb.iadb.org/mif/en-us/home/knowledge/
developmentdata/microinsurance.aspx y http://www.microinsurancecentre.org/landscape-
studies.html.


http://www.microinsurancecentre.org/landscape-studies.html
http://www.microinsurancecentre.org/landscape-studies.html
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Situacion de los microseguros: Fl mercado de los microseguros en Argentina es pequefo y
no estd desarrollado. Esto refleja, en gran medida, el hecho de que el sistema de proteccion
social del pais se encuentra entre los mas generosos de la regiéon e, incluso, los trabajadores
del sector informal han recurrido a los servicios publicos vy los sistemas de transferencias por
décadas. Los servicios sociales, particularmente la atencion de salud, siguen siendo confiables
y dentro del alcance incluso de las poblaciones mas pobres y rurales. Ademas de los servicios
de salud publica, 4 millones de argentinos reciben asistencia social y de bienestar del gobierno
en la forma de pagos mensuales de dinero. Este sistema de bienestar ha sido criticado por su
politica relajada. En el sector formal, el mandato del gobierno cubre a todos los empleados
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con una pdliza de seguro de vida de ARS 12.000 (USD 2.500), pagada por los empleadores al
bajo costo de ARS 24 (USD 5). Aunque los seguros a los que el gobierno obliga no cubren a los
empleados del sector informal, muchos trabajadores del sector informal estan reALCionados
con al menos un empleado formal (@ menudo el sector publico) y se benefician asi de las
coberturas familiares.

Fortalezas: Sector cooperativo fuerte.

Desafios: Falta de canales de distribucion, regulacién, reaseguro, y conocimiento, confianza y
demanda por parte de los clientes.

Existen algunas aseguradoras que ofrecen productos de seguros de bajo costo, normalmente
hechos a la medida para clientes de bajos ingresos del sector formal, en algunos casos
distribuidos a través de grupos de empleadores (productos de seguros de vida obligatorios) y en
otros, a través de funerarias. Sin embargo, la distribucién de seguros mas alld de los programas
obligatorios para los trabajadores formales es un desafio. Las IMF no han sido capaces de ayudar
en la distribucion, ya que se estima que estas sirven solo, aproximadamente, a 45.000 clientes, y
cada IMF sirve a un numero de clientes muy reducido.

Las aseguradoras también citaron otros desafios como una falta de reaseguramiento y de
regulaciones especificas. La obtencion delapoyo de reaseguradoras ha sido dificil, disminuyendo
aun mas el interés de las aseguradoras de entrar en el mercado micro. Las aseguradoras que
fueron entrevistadas parecian estar abiertas a la idea de ofrecer productos de microseguros
si hubiera regulacion al respecto, implicando que esto las ayudaria a obtener més facilmente
apoyo de reaseguradoras. En 2011, las aseguradoras vy las IMF insistieron en que se contara con
regulacion, pero el Superintendente de Banca y Seguros no ha desarrollado ninguna regulacion
que resuelva los problemas de los microseguros.

El futuro: brechas y oportunidades: Como corolario de la conciencia respecto a microseguros
que el Superintendente manifestd en 2011, es posible que se tome accion y se trabaje en crear
legislacion de microseguros, y por tanto, haya una barrera menos. Al mismo tiempo, a pesar de
los desafios de la regulacion y distribucion, Argentina ha comenzado a avanzar con productos
de microseguros. Existe actualmente un estudio piloto que hacen PlaNet Finance, Sancor
Seguros e Impulso Argentino, una agencia gubernamental de desarrollo econdmico basada en
donaciones. El producto estuvo disenado teniendo en mente especificamente, a los clientes
mas pobres desde las IMF de Argentina. Es facil de entender, de bajo costo y sin exclusiones.
Las metas son crear una cultura de seguro entre los pobres y adquirir un mejor conocimiento
de los aspectos socioculturales de la base de clientes potenciales.



12.2.
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Situacion de los microseguros: | os productos que se consideran microseguros en Belice hoy
dia, se parecen mucho a los microseguros que existian en los afos 60 y 70. Estos productos
tenfan primas bajas y aseguraban pequefas sumas e implicaban una cobranza semanal de las
primas por medio de agentes puerta a puerta. Sin embargo, se los elimind en los afos 80, ya que
el mercado se trasladd hacia productos y mas complejos que estaban dirigidos a segmentos
de mayores ingresos. Los productos mds cercanos a los microseguros hoy en dia los ofrecen
las cooperativas de ahorro y crédito, las que proveen a sus miembros "planes de beneficios"
que se parecen a seguros, la mayoria de manera informal. Sin embargo, la mayor parte de estas
primas son demasiado altas para caer dentro de nuestra definicion de microseguros. Con base
en conversaciones con aseguradoras y otros interesados, incluyendo el personal local del BID y
el regulador de seguros, se reconoce que existe una necesidad de llegar al mercado de bajos
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ingresos con seguros, y las aseguradoras parecen estar interesadas en desarrollar programas de
Microseguros.

Fortalezas: Relativamente fuerte sector cooperativo.

Desafios: Problemas de acceso, falta de conocimiento, confianza y demanda por parte de los
clientes, falta de disefio para las necesidades de los clientes de bajos ingresos, falta de regulacion.

Las partes interesadas, por lo general, estuvieron de acuerdo con que los productos de
seguros mas disponibles estan lejos de ser asequibles para los segmentos de bajos ingresos
y que el costo es el obstaculo principal para la implementacion de programas exitosos de
microseguros. Los involucrados en este sector dan una serie de otras razones para el hecho de
que los microseguros se hayan desarrollado lentamente en Belice. Superar la falta de conciencia
y conflanza en los seguros entre las poblaciones de bajos ingresos es un desafio clave, aunque
otros (incluyendo al regulador) sugieren que esta no es una barrera. Otros indican que el tipo
de cobertura a menudo es inapropiado para las personas de bajos ingresos. Por ejemplo, los
productos de seguro de propiedad disponibles actualmente en el mercado no sirven para los
tipos de casas que habitan las personas de bajos ingresos: las casas de madera prensada no son
asegurables y la prima sobre casas de madera, normalmente, es mas alta que la de las casas de
concreto.

El reqgulador ha sugerido que parte de la razén por la que los microseguros se han desarrollado
lentamente ha sido la ausencia de una regulacion especifica a los microseguros. En una
entrevista para este estudio, se reportd que el regulador estad actualmente revisando la ley de
seguros para hacer que cumpla con las nuevas normas internacionales y para lograr que sea
mas facil ingresar a esta linea de negocio para las aseguradoras comerciales existentes y nuevas
companias.

El futuro: brechas y oportunidades: Los interesados han demostrado disposicion para
ofrecer microseguros a la poblacion de bajos ingresos de Belice. Las aseguradoras estan
trabajando actualmente en el desarrollo de productos de microseguros para crédito vida,
sepelio, indemnizacion en hipotecas y seguros de propiedad basados en indices. Incluso, si
se resolviera solo una parte de las debilidades mencionadas anteriormente, los microseguros
podrian tener un brillante futuro en Belice.



12.3.
BOLIVIA
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Situacion de los microseguros: Los microseguros tienen una gran historia en Bolivia, ya que
han crecido junto con el dindmico mercado de microfinanzas e impulsados por requisitos
regulatorios del mercado microfinanciero y por la proteccion de la cartera de préstamos de
las IMF. Como resultado del creciente mercado de seguros de vida-crédito (desgravamen)
obligatorios, las IMF fueron las primeras en comenzar a ofrecer otros productos voluntarios.
Esta innovacion llevd a un mayor desarrollo en el mercado, comenzando con la creacion de
una amplia gama de productos, incluyendo salud, accidentes, robo, propiedad e, incluso,
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algunos productos de seguros agricolas, los que pueden verse en la tabla a continuacion.
Con base en el énfasis de los donantes en los principios de los "micro" seguros, se apoyo el
desarrollo de productos mas flexibles con menores exclusiones. Hoy en difa, el mercado es
uno de los mas sofisticados en ALC en términos de riesgos cubiertos, asi como simplicidad y
acceso. Las aseguradoras, corredores y las IMF compiten activamente en el mercado. También
ha evolucionado la proteccion a los clientes, ya que las IMF se han vuelto mas sofisticadas
en el servicio de las necesidades de los clientes y en sus derechos como consumidores. Las
comisiones de las IMF han seguido siendo razonables (entre 12%y 18 %), lo cual ha permitido el
desarrollo de los productos y ha mantenido los precios bajos para la poblacion.

Fortalezas: Productos simples y asequibles, lineas de negocio diversas, proteccion al consu-
midor, apoyo regulatorio, corredores activos en microseguros.

Desafios: Faltan canales de distribucion, dificultad de acceso a productos complejos, falta de
conoci-miento del cliente.

Ha habido poca innovacion en la distribucion y los microseguros siguen concentrados en el
sector de microfinanzas con productos ligados al crédito. Las aseguradoras que trabajan con
el sector de microfinanzas no saben cémo explorar nuevos canales y encuentran atractivos
retornos en los productos de desgravamen.

Aungue se han desarrollado productos para multiples riesgos, el acceso sigue siendo un
problema. Las IMF se estan centrando en clientes con mayor poder adquisitivo, ya que la venta
resulta mas facil. Si bien han surgido algunos esfuerzos para recortar costos, todavia la cobertura
voluntaria para vida, propiedad y salud es dificimente abordable para muchos de los clientes
de bajos ingresos.

La barrera principal que se percibe en el mercado es la limitada demanda por parte de grupos de
bajos ingresos. En Bolivia se tiene el caso de un producto de microseguros cuyo éxito se atribuyd
a una fuerte plataforma de educacion de las areas rurales y urbanas. Sin embargo, esa estrategia
es costosa y no parece viable entre las IMF que estdn mas enfocadas hacia lo comercial.

El futuro: brechas y oportunidades: Las IMF de Bolivia tienen un poco mas de un milléon de
clientes, pero la poblacién que vive por debajo de la linea nacional de pobreza estd mas cerca
de los seis millones de personas. Para llegar a estos clientes potenciales, los proveedores deben
encontrar canales de distribucién alternativos.



12.4.
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Situaciéon de los microseguros: Los microseguros comenzaron en Brasil bajo el nombre
de seguros populares. Son ofrecidos principalmente por las grandes aseguradoras formales y
comerciales. Los reguladores en Brasil culminaron recientemente el desarrollo de "8 Circulares”
que regulan todos los aspectos de los microseguros. Cada una se ocupa de un tema diferente
como capital y solvencia, operaciones, canales de distribucion, tributacion, capitalizacion y uso
de la tecnologia. Los importantes programas de proteccion social del gobierno de Brasil cubren
muchas de las necesidades basicas de las familias pobres y de bajos ingresos. Por tal razén, los
productos de seguros tienen el objetivo de ser complementarios y no deberian replicar servicios
existentes. La regulacion de seguros de salud requiere que los productos ofrezcan la misma (0
mejor) cobertura que los programas del gobierno, lo que puede encarecer los seguros de salud
para los clientes de bajos ingresos. En respuesta, las aseguradoras han incluido componentes
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tangibles (descuentos en farmacias, boletos de loterfa, descuentos en tiendas seleccionadas y
consejos de nutricion o belleza con asistencia por medio de un centro de llamadas) en el disefio
de los microseguros para hacer que los productos sean mas atractivos.

Importantes iniciativas de investigacion del mercado estan dando forma a las iniciativas de las
aseguradoras. Se estad canalizando mucho de la investigacion y desarrollo para entender las
necesidades y preferencias de los segmentos de bajos ingresos "C" y "D". Debido a los altos
retornos de esta estrategia de largo plazo, algunas aseguradoras estdn comprometidas con
los microseguros y han estado invirtiendo en hacer investigaciones en profundidad asi como
en campanas de mercadeo y educacion. Algunas aseguradoras estan evaluando si necesitan
crear una compania aparte para operar los productos o si solo necesitan un departamento
especializado. Muchas otras aseguradoras parecen haber tomado una actitud "expectante”
mientras aprenden mas sobre este mercado antes de dar los siguientes pasos.

La regulacion reciente ha mostrado ser Util, aunque en algunos aspectos también ha resultado
ser en cierta manera onerosa para las aseguradoras. Se han hecho esfuerzos para mejorar la
proteccion a los consumidores en todo el mercado y la Agencia de Proteccion al Consumidor
puede ser un ejemplo para otras.

Fortalezas: Fuerte interés de parte de los reguladores y de algunas aseguradoras, clase
media extensa y en crecimiento; el supervisor estd comprometido con la expansion de los
Microseguros.

Desafios: Distribucion limitada entre las poblaciones més pobres y dreas rurales; valor limitado
para los clientes.

La distribucion es una restricciéon importante para el sector de los microseguros en Brasil. Las
instituciones financieras, incluyendo a las aseguradoras, tienen acceso limitado a las favelas y a
los vecindarios de bajos ingresos y han identificado que es necesario que las ventas se hagan a
nivel comunitario. La cobranza de primas en esas areas es muy dificil insertarlas a un programa de
microfinanzas todavia joven que utiliza agentes bancarios para cobrar pagos de préstamos y que
ha incluido las primas de microseguros en estos pagos. Sin embargo, dado el alcance limitado de
las microfinanzas en Brasil, el impacto es reducido en términos de potencial de crecimiento. Las
experiencias con ventas puerta a puerta a través de un corredor también plantearon numerosos
retos. La experiencia con la distribucion a través del Banco Postal podria ofrecer algunas lecciones
para las aseguradoras. La evaluacion de estas experiencias y la difusion de las lecciones podrian
tener gran influencia en toda la region.

Debido a su enfoque comercial, las aseguradoras hacen poco esfuerzo para identificar el valor
o desempeno social de los productos y rara vez se hace seguimiento de los beneficiarios
después de pagar los siniestros. La proteccion a los consumidores es una parte cada vez mas
importante de los microseguros. Una comision de aseguradoras ha estado trabajando en las
reglas de proteccion a los consumidores, incluyendo los microseguros.

El futuro: brechas y oportunidades: Las oportunidades incluyen expansion continua y fuerte
a través de la distribucion del mercado masivo; mejoras en la cobertura a través de las IMF
y agencias bancarias; tecnologias que faciliten la cobranza de primas, gestion de siniestros y
otros procesos; no perder la concentraciéon en los mercados de bajos ingresos en beneficio del
mercado medio; desarrollo de productos innovadores que respondan al mercado; expansion
a las areas rurales a través de mejores sistemas y tecnologia; y mejores conexiones con los
importantes programas gubernamentales y otros que llegan actualmente a areas no atendidas.



12.5.
CHILE

MERCADO MASIVO
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Situacion de los microseguros: Chile tiene una de las industrias financieras mas maduras en
ALC. Sin embargo, los microseguros en Chile son limitados. Los seguros del mercado masivo
se vienen ofreciendo desde hace algun tiempo, principalmente a través de tiendas minoristas,
como son las tiendas por departamentos y supermercados, los cuales tienen los niveles de
penetracion mas altos de supermercados de la region (70%). Aunque estos canales si llegan
a clientes de bajos ingresos, los productos del mercado masivo no estdn necesariamente
adaptados para el mercado de bajos ingresos. Uno de los supermercados mas grandes de Chile
desatd un escandalo, en 2011, cuando resolvid refinanciar préstamos de clientes que tenian
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tarjeta de crédito sin su consentimiento. Este hecho puso en evidencia la evidente necesidad
de trabajar en proteccion al consumidor.

Fortalezas: Fuerte sector financiero, gran red de distribuciéon masiva.

Desafios: Regulacion (aseguradores fuertemente regulados y canales de distribucion no
regulados), falta de redes de distribucion alternativas, falta de protecciéon al cliente, falta de
conocimiento por el asegurador.

La regulacion restringe el desarrollo de productos simples para clientes de bajos ingresos
exigiendo documentos de podlizas detallados y largos, frecuentemente con extensas listas
de exclusiones, y largos periodos de espera. En contraste, se deja sin regular a los canales de
distribucion y las ventas abusivas. La falta de transparencia y la desinformacién son comunes
en las transacciones de seguros con algunas companias minoristas. La falta de transparencia
y proteccion de parte del canal de distribucion hace que sea dificil crear confianza en las
companias de seguros y en sus productos.

Aunque las aseguradoras reconocen que estan limitadas por la rigidez de las regulaciones, los
canales de distribucion y de pagos, no han hecho esfuerzos por buscar canales alternativos
claros. El sector de microfinanzas en Chile estd dominado por un pequerno nimero de bancos
y liderado por un gran banco de propiedad estatal. Las instituciones de microfinanzas mas
pequenas no son muy sofisticadas desde el punto de vista financiero, ofrecen solo uno
o dos productos crediticios y las autoridades regulatorias no les permiten captar ahorros.
De esa manera, sus procesos, capacidad de ventas y sistemas no estan bien desarrollados y
sufrirfan si ofrecieran nuevos productos, incluyendo los seguros. Las cooperativas también son
relativamente pequenas y estan concentradas en las areas rurales.

Elfuturo:brechasyoportunidades: El gobierno hacomenzado aavanzar con los microseguros,
intentando captar el interés de algunas aseguradoras comerciales. Con fondos de un donante,
el gobierno difundi® un estudio sobre el potencial de los microseguros en Chile y ahora esta
trabajando en un producto subsidiado. Las aseguradoras han respondido realizando sus propios
estudios de demanda para comprender mejor las necesidades de los clientes. En algunos casos,
el gobierno ha intervenido para ayudar, mediante la distribucion, desarrollando asociaciones con
el sector comercial. El ejemplo mas notable es el de la produccion agricola. Seria util colaborar
mas con el gobierno para que su enfoque de los microseguros sea mas estratégico.

Aungue este movimiento es positivo, es importante tratar los problemas regulatorios y de los
canales de distribucion para lograr un mercado eficiente de microseguros que incluya analisis
de esfuerzos de educacion del mercado, asi como iniciativas de proteccion a los clientes.



12.6.
COLOMBIA

HIBRIDO
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Situaciéon delos microseguros:Los microseguros tienen una historia séliday larga en Colombia,
que se inicid con aseguradoras comerciales y cooperativas en los afos 70. Estos productos
fueron disefados para personas de bajos ingresos desde el inicio, y generalmente se dirigian
a llenar los vacios en la proteccion social publica. Hoy en dfa, el mercado de los microseguros
es dindmico, comercialmente sostenible, e incluso rentable, y ya hay 25 aseguradoras que
reportan actividades de microseguros a FASECOLDA, la asociacion gremial. FASECOLDA ha
tenido grandes ventajas para las aseguradoras a través de sus programas de educacion del
mercado de microseguros y su sdlida evaluacion de estos programas, asi como gracias a sus
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actividades de desarrollo de capacidades, recoleccion de datos y su papel de representacion.
FASECOLDA es verdaderamente un ejemplo para el resto de la region vy, por cierto también,
para la asociacion regional de seguros, FIDES.

Las aseguradoras han desarrollado productos creativos para microempresarios y otros clientes
de bajos ingresos, principalmente a través de sus areas de mercado masivo o “affinity”. Estos
grupos han comenzado a explorar la distribucion a través de remesas, boletos de loteria y
teléfonos celulares, asi como directamente a través de ventas de puerta en puerta. Esto es
principalmente en respuesta a los crecientes costos de canales como las instituciones de
microfinanzas y los servicios publicos. El servicio al consumidor también es fuerte en Colombia
debido a la competencia en el mercado. Sin embargo, la naturaleza comercial y altamente
competitiva de este mercado ha creado tension entre la rentabilidad para los proveedores y sus
canales de distribucion, y el valor para los clientes.

Fortalezas: Canales de distribucion alternativos, competitivos, creativos y rentables.

Desafios: Productos limitados de alto valor e innovacion, falta de conocimiento del cliente,
costos de distribucion muy altos.

Aunque existe la posibilidad de expandir el mercado en Colombia, ya se han aprovechado las
oportunidades mas faciles. Los principales canales de distribucion, las instituciones financieras
(bancos, IMF y cooperativas) y las companias de servicios publicos (principalmente electricidad
y gas), ya estan casi totalmente utilizados. La mayoria de IMF grandes y medianas ofrecen ahora,
al menos, un producto (desgravamen) y, a menudo, dos o méas productos de seguro. Las IMF
también son un canal costoso, porque a menudo exigen altas comisiones, entre 30% y 50%,
y requieren corredores, los que ahaden otro 10%. Estas altas comisiones erosionan el valor e
incrementan el precio para los clientes.

Las aseguradoras competitivas y orientadas a las utilidades también limitan el valor para los
clientes. Varias aseguradoras comerciales reportaron que los nuevos productos tenian que ser
rentables en un ano, sin importar el valor social, lo que provocd que las companias evitaran
productos que pudieran implicar altos siniestros, lo cual limita la inversion y la innovacion. La
mayoria de productos en Colombia son coberturas simples de vida y accidentes, y con las
estrategias actuales, proporcionar productos de valor mas alto como salud y propiedad sera un
desafio importante.

El futuro: brechas y oportunidades: La educacion al cliente puede incrementar la demanda,
y la industria de seguros ha financiado una campafa de educacidn conjunta a través de
FASECOLDA. Sin embargo, la educacion rendird resultados limitados si no incrementan el
valor y la asequibilidad de los productos. Los proveedores y canales de distribuciéon tienen
que cambiar su enfoque de rentabilidad de corto plazo a largo plazo, mayor participacion en
el mercado vy lealtad de los clientes, entre otras cosas. Las aseguradoras deberian aprovechar
la infraestructura existente, tales como los centros de llamadas, para desarrollar una mayor
distribucion, particularmente en las areas rurales (aungue tendria que tomar en consideracion
la regulacion existente para los centros de llamadas). Los seguros agricolas siguen siendo
una oportunidad importante. En vez de concentrarse en ellos, la creatividad se ha centrado
en conseguir productos baratos, de bajo valor para los clientes, a través de supermercados,
teléfonos celulares o boletos de loteria. Todavia hay mucho que hacer para dar un mejor valor
al cliente, incluyendo anadir "asistencias’, como en México y Brasil.



12.7.
COSTA RICA

FRONTERA
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Situacion de los microseguros: £l sector de seguros en Costa Rica fue un monopolio con-
trolado por el estado. Las primeras aseguradoras privadas recibieron autorizacion para comenzar
sus ventas en 2010. Sin embargo, a pesar del rapido crecimiento, la cobertura para los seguros
generales sigue siendo baja, y la mayoria de pdlizas se administran todavia desde la compania
estatal. No se identificaron microseguros en Costa Rica, lo cual, en parte, es un resultado de un
mercado de seguros muy nuevo 'y, en parte, debido a los programas de asistencia publica para
la poblacion de bajos ingresos.

Fortalezas: N /R

Desafios: Falta de conocimientodel cliente y falta de demanda por parte del cliente, falta
de canales de distribucion, escasa motivacion de las aseguradoras o capacidad para los
mMicroseguros.

En Costa Rica, los servicios sociales han sido tradicionalmente muy eficientes y tienen cobertura
confiable de modo que crear una cultura de seguros entre los costarricenses es particularmente
dificil. Los microseguros no solo tendrdn que satisfacer una demanda no resuelta por los
programas sociales, sino que los clientes también tendrdn que aprender sobre los seguros,
ya que solo un pequefo porcentaje de la poblacion ha tenido exposicion a los mismos. Los
microseguros ofrecidos a través de aseguradoras privadas también tendrdn que trabajar para
superar la "marca" establecida por la compania estatal.

A medida que las aseguradoras comiencen a desarrollar los productos, tendrdn que ser creativas
para determinar qué canales de distribucion utilizar, dado que las IMF son pequefas en Costa
Rica y sirven solamente a 25.000 clientes.
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Elfuturo: brechas y oportunidades: Aunque el sector de seguros en Costa Rica es muy nuevo,
los proveedores han mostrado un interés en experimentar con los microseguros. La red de IMF
de Costa Rica estd buscando asociarse con un asegurador y un corredor privado, y se esta
creando un proyecto piloto. El mercado de los microseguros puede beneficiarse del apoyo de
programas gubernamentales o iniciativas regionales, como el programa de microseguros de
REDCAMIF. Los mercados de nicho, como los microempresarios y los inmigrantes nicaragtienses
en Costa Rica, también pueden ser atractivos en el mercado.



12.8.
REPUBLICA DOMINICANA

IMPULSADO POR EL CREDITO
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Situacion de los microseguros: Las microfinanzas han estado presentes en la Republica
Dominicana por mas de 30 anos, y atienden actualmente a alrededor de 376.000 clientes. De
manera similar, los productos de microseguros se han ofrecido al mercado de bajos ingresos
por mas de casi 15 anos, aunque con desarrollo esporadico de productos caracterizados en
particular por ser impulsados por la oferta. Las IMF ofrecian inicialmente una cobertura de su
cartera de préstamos a través de auto-seguro. Sin embargo en 2007, se aprobd una regulacion
gue impedia que las IMF y los bancos fueran portadores de riesgo. Como resultado de esto,
algunas IMF se han asociado con aseguradorasy otras han elegido trabajar con corredores, yaque
no tenfan suficiente conocimiento ni conflanza para trabajar directamente con aseguradoras.
Las cooperativas también ofrecen productos de microseguros debido a la demanda de sus
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miembros, pero, hasta la fecha, solo una fraccion de las mismas ha decidido comprar productos
de seguros para sus miembros. Las cooperativas podrian llegar a 1,2 millones de clientes.

Fortalezas: Canales potenciales de distribucion.

Desafios: Falta de conocimiento del cliente y de la demanda por parte del cliente, escaso
conocimiento del asegurador, falta de capacidad en los canales de distribucion.

Educar a los clientes permitird incrementar la demanda de productos valiosos de seguros y
ayudard a las aseguradoras a sentirse mas comodas para ofrecer productos en la base de la
pirdmide. Las aseguradoras plantearon que los clientes de bajos ingresos no comprenden los
seguros suficientemente bien como para conocer la diferencia entre el uso apropiado vy el
abuso, y son comunes las preocupaciones sobre fraudes al cliente. Las aseguradoras también
expresaron que existe una falta de datos actuariales e informaciéon disponible, lo cual limita
su capacidad de disenar y poner precio a los nuevos productos, especialmente porque las
aseguradoras estan sumamente conscientes del riesgo de seleccion adversa.

Otro desafio importante es la capacidad de los canales de distribucion, particularmente las IMF,
para ofrecer microseguros. Las asociaciones entre las aseguradoras y las IMF para desarrollar
y ofrecer nuevos productos son dificiles porque existe mucha desconfianza y las IMF tienden
a tener procesos de toma de decisiones lentos. Las aseguradoras piensan que las IMF no
quieren invertir en infraestructura tecnoldgica o desarrollo de productos porque no conocen
el mercado de los seguros; incluso cuando el asegurador esta dispuesto a hacer la inversion,
subsiste la desconfianza. Debido a estos desafios, las relaciones entre las IMF y las aseguradoras
no han proliferado, tanto en Republica Dominicana como en otros paises.

El futuro: brechas y oportunidades: El desarrollo mas prometedor en el mercado de
microseguros es que el asegurador comercial privado mas grande, mas antiguo y mas respetado
estd mostrando un interés serio en los microseguros. Ha invertido en dedicar personal al
desarrollo de productos y esto deberia cambiar el juego, especialmente para las IMF, que han
mostrado reticencia en asociarse con las aseguradoras debido a la desconfianza. Sin embargo,
la aseguradora todavia estd tratando de identificar la mejor manera de llegar a los clientes,
disefar productos con los minimos actuariales y procesar eficientemente los siniestros. Ademas
de los datos actuariales limitados, la necesidad de educar tanto a los clientes como a los canales
de distribucion, sigue siendo una barrera de entrada.



12.9.
ECUADOR
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Situacion de los microseguros: L.os microseguros en Ecuador han estado impulsados, en
gran medida, por el desarrollo y el crecimiento de la industria de microfinanzas. Las IMF tienen
una presencia robusta en las dreas urbanas y han ayudado a crear una soélida cultura de banca
y servicios financieros entre las comunidades de bajos ingresos. La mayoria de productos
ofrecidos son productos relativamente simples de vida y de vida-crédito (desgravamen). Mas
de un 1,5 millones de las vidas cubiertas para atencién primaria de salud en Ecuador son el
resultado de un paquete de productos obligatorio especifico ofrecido por las IMF, que segun
se informd presenta tasas de siniestros bastante bajas. El gobierno pone gran énfasis en la
reduccion de la pobreza y en la promocion de la inclusion social, la igualdad y la justicia, y
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ademas de proveer servicios sociales, estd promoviendo y subsidiando activamente algunos
microseguros. Esto ofrece una oportunidad importante de integrar los microseguros con estos
programas gubernamentales.

La intervencion es también poco comun en el mercado. La red de las IMF de Ecuador ha
obligado a una comisidon méaxima de 20% y hay nueva regulacion que exigird que todos los
préstamos hechos por IMF incluyan seguros de vida-crédito (desgravamen) y que todos los
demas productos de seguros sean voluntarios.

Fortalezas: Llegada a grandes publicos, las IMF contienen el alza de las comisiones.
Desafios: Problemas regulatorios, productos mejorados, extension rural, comisiones excesivas.

Los obstaculos regulatorios impiden el desarrollo de nuevos productos, haciendo particular-
mente lenta la aprobacion de nuevos productos. Las aseguradoras sugieren que la regulacion
formal para acelerar el proceso de aprobacion ayudaria a facilitar la creacion de nuevos
productos. Se estad desarrollando la nueva regulacion; sin embargo, esta parece centrarse en
exigir mayores provisiones y no en racionalizar los procesos de aprobacion.

Actualmente, la distribucién se hace principalmente a través de las IMF, las cuales, con la
excepcion de la Red Financiera Rural, han tenido poco impacto en &reas rurales a pesar de que
este mercado es muy importante por el papel de la agricultura en la economia de Ecuador. Se
deben utilizar nuevos canales para llegar a este mercado, especialmente para los productos
mas complejos, pero los corredores, las cooperativas y las IMF que no pertenecen a la red no
han puesto un techo a las comisiones, limitando asf el valor de los productos ofrecidos y su
acceso.

Ademas de las restricciones regulatorias y de las restricciones para evitar el cobro de
comisiones exorbitantes, hay cierta resistencia a ofrecer una cobertura mas diversa debido a las
preocupaciones de los proveedores de que los clientes no quieren ni necesitan nada mas que
un seguro de desgravamen. Muchas aseguradoras e IMF apuntan a la necesidad de campanas
educativas para incrementar la demanda. Sin embargo, esto pasa por alto la necesidad de
mejorar los productos que se ofrecen en la actualidad. Aunque hay muchos actores del sector,
parecen dirigirse a la misma clientela con productos aparentemente idénticos.

El futuro: brechas y oportunidades: Los seguros de agricultura y de cultivos son productos
de mucho interés que gozan de una gran base de clientes potenciales debido a la importancia
de la agricultura para la economia de Ecuador. El gobierno esta trabajando con un asegurador
para promover un seguro para cultivos que esta en sus primeras etapas y, actualmente, esta
financiando el proyecto mediante un 70% de subsidio para mantener bajo el costo para el
cliente. A pesar de lo promisorio de este proyecto piloto, otras aseguradoras no estan interesadas
en colaborar para recibir asistencia gubernamental y no creen que los seguros para cultivos
puedan ser un producto sostenible en el largo plazo.



12.10.
EL SALVADOR

IMPULSADO POR EL CREDITO
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Situaciondelos microseguros: Alafecha,los microsegurosen El Salvador se han concentrado
en los seguros de desgravamen (vida-crédito) a través de las IMF. El mercado de seguros de
crédito vida es muy competitivo en el pais. El volumen de clientes, el crecimiento y el acceso
de las poblaciones de bajos recursos a las IMF son atractivos para las aseguradoras. Como
resultado, incluso las companias de seguros que normalmente no sirven a los mercados de
bajos ingresos estan adaptando a este mercado las pdlizas de vida de grupo existentes para
las IMF, trabajando generalmente a través de corredores. Algunas aseguradoras se quejaron
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de que las IMF han explotado esta situacion exigiendo comisiones de hasta 50%, elevando las
primas promedio al cliente final. Los seguros para salud general, asi como para los grandes gastos
meédicos, son un nicho emergente y se estan convirtiendo, rapidamente, en un diferenciador
competitivo para muchas IMF. La mayorfa de otros productos masivos, como los ligados a una
tarjeta de descuento de farmacia, se consideran de bajo valor. Las sumas aseguradas son, por lo
general, reducidas en comparaciéon con la prima pagada. Muchos usuarios compran las tarjetas
solo para obtener los descuentos, sin ser siquiera conscientes del componente de seguro, por
lo que las tasas de siniestros son muy bajas.

No existe marco regulatorio especifico para los microseguros, de modo que algunos productos
actuales se venden en el marco de comercializacion masiva, lo cual requiere que los canales
no tradicionales pasen por un proceso de certificacion —producto por producto— junto con
su asegurador. Este proceso, largo y oneroso, ha impedido a todos, excepto a las grandes IMF
y farmacias, a moverse mas alla del seguro de desgravamen (vida-crédito). La ley salvadorefa
también prohibe que las empresas hagan el seguro "obligatorio’, salvo que tengan un "interés
asegurable". Asi, aunque el seguro de desgravamen pueda ser obligatorio, la mayoria de los
otros productos se incluyen "automaticamente”, pero no "necesariamente" incorporados en los
préstamos y cuentas de ahorro.

Fortalezas: Instituciones financieras fuertes e interés en microseguros.

Desafios: Falta de conocimiento y de demanda por parte del cliente, falta de conocimiento del
asegurador, falta de productos de alto valor, proteccion al consumidor y comisiones excesivas.

Todas las aseguradoras y las IMF entrevistadas citaron una "falta de cultura de seguros" en El
Salvador como un reto importante para expandir el mercado. Esto eleva significativamente las
ventas y los costos administrativos de atender a la poblacion de bajos ingresos.

Las aseguradoras salvadorefias no han querido invertir suficientemente en investigacion y
desarrollo de productos que solo rinden utilidades a largo plazo. La mayoria de los esfuerzos, a
la fecha, han sido a partir de ensayo y error, y mas oportunistas que estratégicos. Esto limita el
valor para los clientes, asi como el crecimiento potencial.

El futuro: brechas y oportunidades: En la medida en que los microseguros se mantengan
bajo el marco de comercializacidbn masivo, el progreso continuara al paso del rapido crecimiento
actual de los sectores microfinancieros y financiero cooperativo. Como estas instituciones
innovan para satisfacer las necesidades de sus clientes y desarrollar demanda para nuevos
productos, las aseguradoras pueden comenzar a sentir la presion y a percibir oportunidades
atractivas de ir mas alld del seguro de vida-crédito, aunque la innovacion puede continuar
concentrandose entre las IMF mas grandes a expensas de las pequenas. Dada la popularidad
del seguro de salud y gastos médicos, el desafio es asegurar el acceso a los servicios cubiertos
en los rincones rurales del pais. Los microseguros de propiedad y de pequenos fundos agricolas
siguen practicamente sin explorar.



12.11.
GUATEMALA

IMPULSADO POR EL CREDITO
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Situacién de los microseguros: Con una poblacion de 14 millones de personas, de las cuales
la mitad vive por debajo de la linea de pobreza nacional, hay un gran mercado potencial para
los microseguros. Sin embargo, hasta la fecha se han ofrecido muy pocos microseguros. El
mercado estd actualmente dominado por una aseguradora privada y una aseguradora afiliada
la Federacion Nacional de Cooperativas de Ahorro y Crédito, red que facilita un mayor alcance
y profundidad fuera de la capital. La mision social de ambas instituciones las llevd a invertir
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en microseguros. La mayorfa de productos en el mercado son pdlizas de vida o de accidentes
personales, algunos con un componente de efectivo para hospitalizacion.

Actualmente no hay legislacion especifica para microseguros, por lo que algunas aseguradoras
estan reticentes a ofrecer productos de microseguros dentro de las reglas existentes por
miedo de atraer un escrutinio no deseado. Aunque la ley actual incluye un marco para los
productos masivos, esto requiere un largo proceso de obtencidon de licencia para el canal, o
cual desincentiva a muchas IMF y canales no tradicionales de participacion. A la luz de esta
brecha, el regulador ha estado enfatizando los microseguros en declaraciones recientes y esta
evaluando un marco regulatorio especial que defina las caracteristicas de los "microseguros" y
haga que sea facil emitir politicas.

Fortalezas: Lideres importantes de mercado, desarrollo de mercado y promocion de un
impulso regulatorio.

Desafios: Falta de conocimiento del cliente y del asegurador, distribucion limitada, reglas ambiguas.

Como en muchos otros paises, las aseguradoras guatemaltecas citan la “falta de cultura de
seguros” entre la poblacién como un desafio importante. La educacion financieray el mercadeo
popular seran necesarios para evaluar la conciencia de los guatemaltecos de bajos ingresos
sobre los seguros. Las aseguradoras perciben esta falta de conciencia como la raiz del alto
nivel de cancelaciones y bajas renovaciones. Las aseguradoras y los canales de distribucion
también tendran que mejorar sus ofertas de productos con administracion mas eficiente y
con productos tangibles que respondan a las necesidades del mercado de bajos ingresos.
Contar con el apoyo de un canal que puede prometer volumen y crecimiento también es
esencial. El hecho de que Guatemala tenga un solo actuario licenciado también frena el ritmo
del desarrollo de productos.

El futuro: brechas y oportunidades: Aunque el mercado de seguros de Guatemala ha
sido limitado, parece listo para una rapida expansion. Las aseguradoras han identificado un
potencial significativo en los microseguros personales, especialmente seguros de salud o de
gastos médicos, y se estan desarrollando, en la actualidad, algunos productos nuevos. Atraidos
por la experiencia pionera de los lideres del mercado, varias aseguradoras privadas estan ahora
también invirtiendo en los estudios de mercado y en nuevas alianzas para ofrecer microseguros
en el futuro cercano. Si se afade a esto el marco regulatorio especial prometido, el panorama
guatemalteco serd muy diferente en apenas unos anos.



12.12.

HAITI
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Situacion de los microseguros: Impulsados en gran medida por esfuerzos de los donantes y
de inversionistas publicos, los microseguros han comenzado a crecer en los Ultimos tres afos
a través de las IMF. Actualmente, los Unicos productos disefados son resultado de una alianza
estratégica entre laIMF mas grande del pais, un asegurador local y un reasegurador internacional.
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El mercado de microseguros sigue siendo bastante nuevo en Haiti, y pocas aseguradoras han
mostrado interés por participar en el mismo. La cobertura de los microseguros en Haiti sigue
siendo muy baja. El desarrollo de nuevos productos ha sido impulsado por las IMF y las agencias
de donantes, a partir de la preocupacion por la vulnerabilidad de los clientes mas que por las
fuerzas del mercado y, como tal, seguird creciendo a un ritmo lento.

Fortalezas: Experimentacion; amplio mercado aun no explotado.

Desafios: Conocimiento limitado del asegurador, conocimiento limitado del cliente, pocos
canales de distribucion, restricciones regulatorias, desastres naturales frecuentes.

Por el lado de la oferta, el desafio principal en Haiti es la falta de informaciéon que permitiria a las
aseguradoras disefar productos de manera eficaz. Las aseguradoras locales han demostrado
interés limitado en el mercado de bajos ingresos, debido a su preocupacion sobre el alto
costo y la poca rentabilidad de servirlo. Las aseguradoras solamente desempefan un papel
de suscriptores, lo que limita las oportunidades de crecimiento, porque la mayoria de las IMF
Nno parecen ser capaces de manejar todos los demas aspectos de un producto. El llevar el
crecimiento a escala para incorporar a mas aseguradoras y clientes que no estan asociados
con las IMF es un desafio, ya que estas solo llegan a 1% de la poblaciéon del pais. Sin embargo,
incluso solo con el 1% de la poblacidén como clientes de IMF, una intervencién importante
serfa crear la capacidad de las IMF para que puedan distribuir microseguros de manera eficaz.
Adicionalmente, el sector cooperativo es fuerte en Haiti y esto puede ser otra drea donde
valga la pena centrar los esfuerzos de desarrollo de capacidades para mejorar sus potenciales
actividades de microseguros.

Por el lado de la demanda, los ingresos extremadamente bajos y una falta de entendimiento
de los seguros entre los pobres han limitado la demanda de microseguros. Los esfuerzos a
corto plazo se centraran, probablemente, en construir una cultura de seguros, introduciendo,
de manera gradual, productos simples, junto con una educacién cuidadosa a los clientes.

Las aseguradoras en Haiti, sin regulacion especifica de microseguros, enfrentan varios desafios
de politica. Con la legislacion de seguros actual, por ejemplo, los ajustadores de seguros deben
revisar la propiedad dafada antes de pagar los siniestros, impidiendo a las aseguradoras pagar
los siniestros rapidamente. Por otro lado, la politica fiscal requiere que se cobren los impuestos
cuando se venden los productos de microseguros, lo cual incrementa los costos y reduce el
valor potencial de los productos para el mercado de bajos ingresos.

El futuro: brechas y oportunidades: Fl apoyo futuro de la industria deberfa dirigirse a las
restricciones principales, que son la capacidad e interés limitados de parte de las aseguradoras,
asi como las barreras regulatorias y los factores de demanda. Hasta la fecha, los esfuerzos
de los donantes se han centrado en la distribucion de productos de microseguros y han
trabajado con aseguradoras y socios “off-shore”. Se ha prestado atencion limitada al trabajo
con las aseguradoras locales para incrementar su interés y motivarlas a crear productos para
los pobres y a desarrollar su capacidad de dar servicio eficiente para los productos. Se tiene
que prestar atencion especial a la creacidon de asociaciones estratégicas, sistemas y productos
que sean sostenibles y puedan entregarse con el tiempo sin el apoyo de donantes. Dada la
experiencia limitada, se necesitaria algo de apoyo al desarrollo de capacidades, tanto a nivel
de las aseguradoras como a nivel regulatorio para alentar el incremento de productos de bajo
costo con procesos flexibles, incluyendo aquellos referidos a la gestion de siniestros.



12.13.
HONDURAS
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Situacion de los microseguros: La oferta de microseguros es muy limitada, a pesar de
la importancia de las cooperativas y de las IMF en el pais. Aungue las cooperativas serian
proveedores ideales, ya que tienen una larga historia en Honduras y una fuerte red de mas de
650.000 miembros, el Unico producto de seguro ofrecido no ha generado suficiente interés.
Las IMF son numerosas y no han alcanzado la base de la piramide, ni establecido una presencia
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significativa. Tienen menos de 200.000 clientes en total. Fuera de una pequefa cantidad de
productos de vida-crédito, los microseguros no son usuales en las IMF.

La asociacion de seguros ha comenzado a investigar la demanda potencial de productos
de microseguros, pero no se estd difundiendo la investigacion a las aseguradoras. Si las
aseguradoras no perciben demanda de los clientes y no se comparten los estudios de caso y
experiencias adquiridas, sera dificil esperar que las aseguradoras ingresen a este mercado con
mucho entusiasmo.

Fortalezas: Participacion de la asociacion de seguros.

Desafios: Falta de conocimiento y, por ende, de demanda por parte del cliente, escaso
conocimiento del asegurador, carencia de canales de distribucion, restricciones regulatorias.

La falta de cultura sobre seguros por parte de los clientes, combinada con la falta de interés de
las aseguradoras, limita el mercado de los microseguros en Honduras. Como barreras de entrada
para ingresar al mercado se pueden citar la falta de conocimiento respecto de la demanda de
los clientes y de las oportunidades de los mercados, la carencia de canales de distribucion
y de regulacion. Aunque hay muchas mas cooperativas dentro de la red que podrian optar
por ofrecer seguros en el futuro, en las que no estan asociadas, el crecimiento serd mas dificil.
También sera dificil usar canales de distribucién alternativos con la actual legislacion de seguros
(2003). La regulacion exige que se proporcione a todos los tenedores de pdlizas una copia,
tanto de su podliza como una explicacion completa de los beneficios, condiciones y exclusiones
en el momento de la emisién, lo cual incrementa los costos de emision, distribucion y dificulta
encontrar canales que estén equipados para cumplir los rigidos requisitos.

El futuro: brechas y oportunidades: La red de IMF estd participando en el esfuerzo regional
de la REDCAMIF para desarrollar un producto de microseguros que se lanzard en el futuro
cercano. Planea comenzar con una o dos IMF piloto por pais y construir a partir de ahi,
gradualmente. Incluso si tiene éxito, dado que el alcance de las IMF es limitado, no se espera
una gran cobertura.

En 2001, una compania de teléfonos celulares lanzd un producto para enviar remesas nacionales
dentro de Honduras, y la meta de largo plazo era ofrecer servicios y productos financieros
complementarios. Sin embargo, la utilizacion de la banca maévil como canal de distribucion
serd imposible, a menos que se cambien las regulaciones de seguros para reducir los requisitos
administrativos.
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Situacion de los microseguros: En Jamaica han existido productos similares a los micro-
seguros desde hace mucho tiempo. Estos eran productos que los empleadores ofrecian a
sus empleados, los cuales tenian primas bajas y cobertura limitada. Los préstamos del sector

48 http://www.tradingeconoMScs.com/jamaica/gni-per-capita-ppp-us-dollar-wb-data.html
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informal, que cubren alrededor de 30.000 clientes, no han aumentado tanto en Jamaica como
en otros paises. El alto costo de prestar al sector rural y el desarrollo relativamente limitado
del sector de la microempresa son grandes barreras para las microfinanzas, lo que traduce en
barreras para la distribucion de microseguros.

Existe un fuerte interés de varias aseguradoras comerciales de explotar el mercado de bajos
ingresos con programas de microseguros y hay, incluso, algunos esfuerzos importantes en
camino para desarrollar y promover los microseguros. Actualmente, existe un producto del
mercado masivo de microseguros que es obligatorio para los usuarios de servicios publicos y
provee una cobertura simple contra accidentes.

Un gran porcentaje de trabajadores independientes de Jamaica se concentra en los sectores
agricola y pesquero que se podrian beneficiar de productos de microseguros mas complejos
y valiosos. El Programa de Adaptacion al Riesgo Climéatico y Seguros en el Caribe* esta
trabajando para desarrollar microseguros paramétricos climéticos que ayudarian a satisfacer esta
necesidad. Uno de los pilotos se llevaria a cabo en Jamaica. Los esfuerzos iniciales involucran
la compilacion de informacion basica sobre el mercado para entender mejor los intereses y
planes de las aseguradoras v facilitar varios talleres dirigidos a reunir a las aseguradoras, a los
canales de distribucion potenciales y a los académicos.

Las regulaciones de Jamaica no reconocen los microseguros como diferentes de los seguros
tradicionales. Las aseguradoras hicieron notar que esta regulacién favorece, por cierto, la
distribucion de seguros a segmentos de ingresos mas altos.

Fortalezas: Historia de seguros para ingresos bajos, esfuerzos actuales de aseguradoras
nacionales, programas regionales, interés del regulador.

Desafios: Falta de canales dedistribucion, escaso conocimiento del cliente, falta de conocimiento
del asegurador.

Las microfinanzas en Jamaica son de tamano limitado, pero pueden ser un punto de partida
para empezar a experimentar con los microseguros. Por otra parte, el sector de microfinanzas ha
luchado para ser lider en las areas rurales y el sector de las microempresas. Lo anterior significa
no solo que la dificultad de entrar a los mercados rurales puede augurar desafios importantes
para los microseguros, sino también que si no identifican otros canales de distribucion, el
crecimiento potencial de los microseguros se resentird.

Dada la fase inicial en que se encuentran los microseguros en Jamaica, la educacion financiera
puede ser un punto de partida valioso para preparar a los futuros clientes. La investigacion de
mercado puede ser significativa para que las aseguradoras puedan desarrollar productos que
responderan a esta nueva area del mercado con la que tienen poca experiencia.

El futuro: brechas y oportunidades: La Iniciativa de Acceso a los Seguros esta a punto de
comenzar un diagnostico sobre el sector como parte de un proyecto financiado por el FOMIN.
Esto debe facilitar una comprension mas clara de la condicion y necesidades del mercado.

Este programa es parte de la Iniciativa Internacional para la Proteccion del Clima (ICl) del Ministerio Federal Aleman del
Medioambiente, Proteccion de la Naturaleza y Seguridad Nuclear y retine los esfuerzos que conectan el Fondo de Seguros
contra Riesgos de Catéstrofes para el Caribe con MicroEnsure y Munich Re.



12.15.

MEXICO
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Situacion de los microseguros: El mercado de microseguros de México estd entre los mas
avanzados de América Latina, a pesar de que la legislacion anterior limitd su crecimiento. El
desarrollo del sector fue promovido, en gran medida, por la répida expansion del mercado
de microcréditos. Aun asi, quedan por cubrir grandes porciones del mercado y recién
estdn comenzando a surgir coberturas innovadoras de salud y propiedad, asi como canales
alternativos.
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Existe regulacion especifica en México y para calificar oficialmente como microseguros, la
Comisién Nacional de Seguros y Fianzas (CNSF), la autoridad regulatoria, impone un limite
a las primas y sumas aseguradas. Las aseguradoras estan pidiendo modificacion de la ley
para expandir la definicion de microseguros, asi como los limites y condiciones necesarias
para ofrecerlos. Las aseguradoras consideran que estos cambios permitirdn contar con mas
productos innovadores de vida y propiedad.

Fortalezas: Mercado grande, intermediarios centrados en MS,compromiso del regulador, existencia
de redes de distribucion no explotadas, existencia de agencia de proteccion al distribuidor
(CONDESEF), papel importante de los corredores generales y especializados en microseguros.

Desafios: Diferenciacion del mercado "masivo" y "micro’, restricciones regulatorias, falta de
conocimiento del cliente.

Dado el tamano de la poblacion objetivo potencial y la dificultad para alcanzar especialmente
al sector rural, las aseguradoras mexicanas se han centrado mucho en la comercializacion
masiva. Ademas de las IMF, las aseguradoras comercializan los productos a través de las
companfifas de servicios publicos, usan los programas de transferencias condicionadas del
gobiernoy a las organizaciones que trabajan con la comunidad de migrantes. La utilizacion de
canales alternativos incrementa mucho las ventas de microseguros, pero también hace dificil
diferenciar entre el seguro masivo y los microseguros. El acceso a seguros a través de las IMF
depende de tomar un préstamo, incluso si la cobertura es voluntaria. Una manera propuesta de
superar la pasividad de los canales masivos, el alcance limitado de las IMF y la poca educacion
financiera de los clientes serfa la aceptacion, por parte del regulador, de los "promotores’, como
los vendedores de seguro, si son certificados por un agente de seguros autorizado. Por ejemplo,
algunas aseguradoras ya estan utilizando las fuerzas de ventas de cosméticos, de puerta en
puerta, como promotores de seguros.

Se ha mencionado alolargo de este estudio que la educacion financiera es un factor importante
y, a la vez, un gran desafio. Por ejemplo, una red de cooperativas de ahorro y crédito ha sido
pionera en los esfuerzos de educacion financiera para microseguros en areas remotas y en
comunidades indigenas, pero los costos operativos y de distribucion son altos. Otros programas
en México incorporan la educacion financiera como un componente importante, incluyendo:
Red de la Gente, Bansefi, AMSS y CONDUSEF. Lo que serd especialmente importante es evaluar
el efecto de estos programas, asi como la coordinaciéon entre las distintas partes para mejorar la
eficiencia general de estos programas.

Elfuturo: brechasy oportunidades: L os productos de microseguros han pasado del seguro de
desgravamen obligatorio para prestatarios de microcréditos solamente, a un seguro voluntario
y seguros de vida para diversos miembros de la familia. Algunos proveedores también han
anadido cobertura para sepelios o accidentes personales. Actualmente, algunas aseguradoras
estan desarrollando productos innovadores de propiedad y de salud complementaria, ademas
de planes de educacion y jubilacion para el mercado de bajos ingresos.

El mercado de microseguros en México ha crecido sustancialmente, pero una gran porcién sigue
sinaprovecharse. Con los cambios regulatorios, la exploracion de los nuevos canales de distribucion
y esfuerzos adicionales en la educacion financiera, se podra ampliar mucho la cobertura.



12.16.
NICARAGUA

IMPULSADO POR EL CREDITO
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Situacion de los microseguros: Las aseguradoras en Nicaragua mencionan que tienen que
ser mas agresivas e innovadoras ofreciendo mayor cobertura, mejores precios y buen servicio
al cliente para el segmento de ingresos mas bajos de la poblaciéon. A pesar de ello, el progreso
ha sido mas bien lento. Los microseguros en Nicaragua son relativamente nuevos, no muy
explorados y limitados por el tamano del pafs. Los productos para personas de bajos ingresos
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se han concentrado en productos de vida-crédito ligados con el sector de microfinanzas de Nicaragua,
el cual es grande y dindmico, en las pdlizas de grupo (incluyendo los sindicatos) y en productos de
seguros de vida a bajo costo.

En 2008, el sector de microfinanzas de Nicaragua sufrié una crisis y algunas IMF fracasaron. Si bien ha
habido recuperacion desde entonces, esta no ha sido completa. Esto se refleja entre otros factores,
en las dificultades que mantienen algunas IMF para negociar primas y coberturas para las poélizas de
vida-crédito, aunque las aseguradoras internacionales si ingresaron a ofrecer seguros que cubrian las
carteras de préstamos de algunas de las IMF mas pequehas y débiles.

Ademas del sector de las microfinanzas, se ofrecen seguros a través de podlizas de grupo a los
trabajadores asalariados, que constituyen solo una pequefa porcién de la fuerza laboral de Nicaragua.
Debido a que estas pdlizas se pagan normalmente a través de las contribuciones del empleador y no
exigen altos costos de cobranza o distribucién, estan entre los productos mas atractivos para personas
de bajos ingresos, generdndose una competencia entre las aseguradoras por servir este sub-mercado.
El seguro a través del empleo formal excluye a los trabajadores informales, que representan el 65%
de la poblacion econdmicamente activa, incluyendo a los agricultores y a los trabajadores rurales. Las
aseguradoras tendran que trabajar con las IMF y cooperativas para llegar a estas poblaciones. Existen
pocos canales de distribucion adicionales con acceso a personas de bajos ingresos y dado que las IMF
solo atienden, aproximadamente, a 265.000 clientes, se tendréan que desarrollar canales de distribucion
alternativos.

Fortalezas: Instituciones financieras fuertes y capaces.

Desafios: Falta de productos de alto valor, falta de canales de distribucion alternativos, escaso
conocimiento del mercado y del asegurador.

Las IMF mencionan que la necesidad y demanda de microseguros son amplias. Sin embargo, los
productos de alto valor como salud, propiedad y agricultura estdn en gran medida ausentes.

El desarrollo de canales de distribucion alternativos también serd un desafio, puesto que menos del 5
% de los nicaragUenses son clientes de IMF.

El futuro: brechas y oportunidades: Ademdas de las pdlizas de vida-crédito, han comenzado algunas
iniciativas mas pequenas para vender microseguros voluntarios a través de las IMF. El mas notable es
un programa de microseguros que se ha asociado con una de las IMF mas grandes en el mercado
para vender un producto Unico de seguro de vida voluntario a sus clientes. Finalmente, es evidente la
limitada capacidad de TI.



12.17.
PANAMA

FRONTERA
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Situacion de los microseguros: Hasta la fecha, el mercado de seguros de Panamé se ha
centrado principalmente en los nichos medios y altos y hay muy pocos productos disponibles
para las microempresas y hogares de bajos ingresos, aparte de los seguros de vida-crédito a
través de las IMF. Sin embargo, existe un potencial para los microseguros debido a la existencia
de un robusto sector financiero, un sector informal relativamente grande y una exposicion
generalizada al seguro como concepto.

Una razdon que explica, al menos en parte, la limitacion del mercado se refiere a que existié hasta
hace poco tiempo una regulacion de seguros muy restrictiva que exigia que todos los seguros
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se vendieran a través de corredores. Esto dio a los corredores un mercado automatico, en el
que a menudo cobraban 20% o 30% de comision, haciendo que los productos fuesen menos
accesibles a los clientes de bajos ingresos. Adicionalmente, no se permitian los canales directos
alternativos como las IMF o las companifas de servicios publicos, lo cual hacia virtualmente
imposible ofrecer microseguros con primas madicas para las personas de bajos ingresos. Sin
una relacion directa, ya sea con un canal o con el cliente final, las aseguradoras no podian
ofrecer, efectivamente, educacion financiera sobre los seguros para los segmentos de bajos
ingresos. En marzo de 2012, se promulgo la legislacion que elimind el estricto requisito respecto
de los intermediarios y definié un ndmero de canales alternativos permitidos con categorias
de productos estandar que las aseguradoras pueden vender a través de ellos. Algunas
aseguradoras que habian esperado estos cambios por largo tiempo, ya habian comenzado a
desarrollar productos simples de microseguros de vida y de accidentes personales. Ahora que
la nueva ley ha entrado en vigencia, se espera que la mayoria de las aseguradoras ingresen de
lleno en este mercado naciente.

Fortalezas: Mejor legislacion sobre agentes y comisiones, aseguradoras interesadas, fuerte
crecimiento econdmico a lo largo de la Ultima década que ayuda a crecer a la clase media.

Desafios: Falta de canales de distribucion, capacidad limitada de las cooperativas para actuar
como canales de distribucion.

Entre los pocos canales viables que han sido identificados por las aseguradoras, se encuentran
las IMF; sin embargo, estas son pequefas Yy tienen un alcance de menos de 20.000 clientes. Las
aseguradorastendran que encontrar canalesalternativos. Algunas aseguradoras han comenzado
a trabajar con las iglesias y asociaciones comunitarias como potenciales canales alternativos,
puesto que estas instituciones normalmente tienen lazos fuertes con su membrecia. Otras han
comenzado con polizas de grupo a través de grupos de empleadores, como una manera de
ir construyendo el negocio de los microseguros. Los canales de pago de bajo costo, como los
locales de Western Union, se han utilizado para ofrecer mas opciones para que los clientes
puedan pagar sus primas de seguros.

El futuro: brechas y oportunidades: En Panam3, los microseguros estan todavia en su
infancia, pero se espera que surjan algunos productos interesantes y esquemas de distribucion
en los anos venideros, extrayendo la sofisticacion del sector financiero y, en particular, de las
aseguradoras.



12.18.
PARAGUAY

FRONTERA
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Situacion de los microseguros: Los microseguros son un mercado muy nuevo en Paraguay,
y aun es preciso desarrollar una cultura de seguros entre los pobres. No existe una regulacion
de seguros especifica para los microseguros, y solo unas pocas de las 33 companias de
seguros reguladas dentro de Paraguay ofrecen microseguros. Actualmente, la distribucion de
los microseguros se hace, mas que nada, a través de cooperativas, aunque algunas IMF estan
explorando alternativas. La economia de Paraguay se basa en microempresas, agricultura, reventa
de productos importados, y la mayoria de la poblacion participa en el sector informal. Las pocas
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aseguradoras que estan tratando de responder a estas necesidades aln no muestran un nivel de
ventas exitoso.

Fortalezas: S/ R

Desafios: Mercado naciente, falta de conocimiento del cliente y de demanda por parte del
cliente, precario conocimiento del asegurador.

Paraguay necesita microseguros, especialmente por laimportancia de laagriculturay la prevalencia
de la agricultura de subsistencia. Sin embargo, existe poca demanda. Aunque las IMF llegan a
unos 500.000 clientes, no han sido una fuente de demanda para el desarrollo de productos de
microseguros. Las IMF que ofrecen microseguros han tenido ventas bajas. Las cooperativas han
desarrollado unos cuantos productos, incluyendo un producto para cosechas en respuesta a una
severa sequia que, en 2008, dejo a los pequenos agricultores en crisis. Sin embargo, menos del
30% de los asociados optd por comprar seguros.

Esta falta de demanda, al menos en parte, es ciertamente resultado del poco conocimiento que
los clientes tienen sobre los microseguros, pero también puede deberse a la falta de conocimiento
de las aseguradoras sobre como desarrollar productos que sean valiosos para los clientes de
bajos ingresos.

El futuro: brechas y oportunidades: £l futuro de los microseguros en Paraguay depende, en
gran medida, de identificar las necesidades de los clientes y de la educacion financiera para
ayudar a crear una cultura de seguros. Las aseguradoras y las cooperativas o IMF se beneficiarian
si forman alianzas para facilitar los esfuerzos educativos, de investigacion y de distribucion.
Aungue las oportunidades mas obvias para el desarrollo de productos son las que se dirigen a
agricultores y microempresarios, se deberia buscar grupos adicionales que puedan beneficiarse
de los microseguros y maneras de ayudar a los clientes.
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Situacion de los microseguros: Los microseguros en el Perd en los Ultimos cinco anos
han crecido de manera sostenida. Las aseguradoras perciben una oportunidad de mayor
crecimiento en los anos venideros, ya que hay una multitud de IMF e instituciones que sirven
a la poblacion de bajos ingresos. La mayoria de los microseguros son para el publico urbano.

En el Pery existe regulacion especifica para microseguros. Los microseguros se definen como un
producto simple (el fraseo de las pdlizas se revisa cuando se presenta el proceso), sin exclusiones,
para los cuales el pago de siniestros debe hacerse en menos de diez dias. Sin embargo, la mayoria
de las aseguradoras no registra sus productos. Algunas razones son las siguientes:
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A Los MS solian ser el Unico producto permitido para los canales de distribucion alternativos,
pero a partir de cambios en la regulacion (en 2009), ya no hay incentivo para que las
aseguradoras presenten / registren estos productos como MS.

A Los MS ya no se definen en términos de topes a la suma asegurada y a la primas, sino
como un "producto simple" (el texto de la poliza se revisa en el proceso de presentacion), sin
exclusiones, pues el TAT debe ser de menos de 10 dfas.

A Fl proceso para presentar productos toma meses, y cuando el superintendente envia
comentarios, los procesos para reiniciar el proceso de presentacion se consideran demasiado
costosos para los productos con primas bajas.

Los encuestados mencionaron demasiadas restricciones para las aseguradoras y, por tanto,
prefieren presentar productos de seudo-microseguros como "productos masivos' que no
corresponden necesariamente a la definicion legal de microseguros. Ademas, la regulacion
prohibe que las mutuales y cooperativas carguen con riesgos de seguros (excepto para
garantias limitadas ofrecidas a grupos cerrados).

Lasaseguradoras se centran en productos de vida: vida-crédito/desgravamen, accidentes personales
y productos de vida voluntarios, o sea los productos mas rentables. Aunque el mercado se ha
desarrollado y algunas companias tienen personal dedicado, su experiencia y conocimiento sigue
siendo limitada. A pesar de la madurez del mercado peruano, aln se encuentran productos con
bajas tasas de siniestros y altas comisiones, lo cual refleja productos de bajo valor para los clientes.
No obstante, algunas aseguradoras estan persiguiendo productos méas complejos e innovadores,
egjemplificados por algunos esfuerzos de seguros con base en indices. El gobierno participa en la
provision de seguros de salud y contra catastrofes, trabajando con aseguradoras comerciales.

Actualmente, en Peru se lleva a cabo experimentacion importante respecto de los seguros
agricolas y con base en indices. El Peru es, efectivamente, un laboratorio de aprendizaje para
la region con sus diversos programas. Sigue siendo crucial compartir las lecciones, tanto éxitos
como fracasos, de estos programas en toda la region.

Fortalezas: Instituciones financieras fuertes, inversionistas en microseguros, experimentos de
seguros con base en indices, desarrollo rural activo, y programas de inclusion financiera con
componentes de microseguros.

Desafios: Regulacion, falta de productos de alto valor.

Muchos microseguros en el Perti estan ligados a las Cajas Municipales de Ahorro y Crédito y a las IMF.
Los productos del mercado masivo se ofrecen también a través de minoristas. Ha habido muy poca
innovacion en términos de la distribucion. Los corredores, normalmente, desempenan un papel
enlazandoa lasinstituciones financieras con las aseguradoras. Las tendencias a asociarse estan impulsadas
por los negocios, ya que el sector financiero compite por la clase media emergente. Las Cajas Rurales
y las IMF sirven a la poblacion de bajos ingresos y los perfiles socio-econdmicos de los clientes reflejan
las diferencias geogréficas. La distribucion en las dreas rurales ha seguido siendo un desafio importante.

El futuro: brechas y oportunidades: Mejorar la distribucion sera crucial para el futuro de los
microseguros en el Perl. Deberian surgir nuevas oportunidades con esfuerzos para desarrollar
una red de agentes bancarios. Se podria abrir canales de distribucion alternativos, como en los
ejemplos de México y Colombia. Deberfa promoverse la expansion de una gama de productos
asf como lograr mayor valor para los clientes. La experimentacion en seguros agricolas, con base
en indices continuara siendo importante y, nuevamente, es crucial aprovechar las lecciones del
Perud en toda la region a través de una efectiva difusion de las experiencias y lecciones.



12.20.
VENEZUELA

IMPULSADO POR EL CREDITO
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Situacion de los microseguros: Antes del ano 2010, las aseguradoras y las IMF estaban
experimentando de manera cauta con los microseguros y se observaba un leve crecimiento.
Los productos comenzaron con vida-crédito (desgravamen) y siguieron relativamente cen-
trados en vida y accidentes. Hubo un notable producto pre-pagado de seguros de salud que
fue sumamente popular. Sin embargo, todo este desarrollo se frend totalmente debido a una
legislacion aprobada a finales de 2010. La nueva legislacion prohibe a los bancos vender seguros
alos clientes, lo cual detuvo a las IMF y a los bancos que habian estado ofreciendo microseguros.
La legislacion también obligd a todas las companias de seguros a ofrecer un producto llamado
"Seguro Solidario”, que el gobierno habia desarrollado. El gobierno fijo la cobertura, las primas,
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el mercado y las cuotas de ventas del producto por aseguradora. Sin embargo, con los niveles
de primas y coberturas fijados por ley, las aseguradoras no pueden vender Seguro Solidario sin
operar a pérdida y hacen el minimo esfuerzo para cumplir con la cuota de venta obligatoria.
Las aseguradoras se muestran muy cautas en relacion con la creacion de otros productos de
microseguros para atender a la poblacion de bajos ingresos pues temen que si no son capaces
de comprar el Seguro Solidario, el Gobierno podria obligarles a bajar las primas y ampliar las
coberturas, creando otro producto obligatorio no rentable.

Fortalezas: La demanday el interés son altos.

Desafios: Restricciones regulatorias y de politicas, falta de canales de distribucion alternativos,
falta de modelos de negocio viable en el entorno dado.

Aparte de las restricciones regulatorias mencionadas anteriormente, la falta de canales de
distribucion sigue siendo un problema importante para crear productos financieramente
sostenibles. Existen unas cuantas IMF en Venezuela y las que existen tienen una base de
clientes limitada, de menos de 50.000 clientes. Las companias de servicios publicos podrian ser
un canal de distribucién y un método de cobranza de primas eficiente, pero son propiedad del
gobierno y el gobierno no quiere participar activamente en la oferta de microseguros. En las
entrevistas, tanto las aseguradoras como las IMF, afirmaron que la demanda de microseguros
por parte de los clientes es alta y consideran que podrian vender exitosamente productos en
una gran escala si existieran mejores canales de distribucion. Los avances en las aplicaciones
y tecnologia de teléfonos celulares pueden ayudar a distribuir microseguros, puesto que las
IMF no tienen una amplia presencia; sin embargo, esta distribucion por medio de celulares, en
particular, requeriria apoyo regulatorio o, al menos, no interferencia.

El futuro: brechas y oportunidades: Actualmente, la industria de los seguros en Venezuela
técnicamente no ofrece ningun producto de microseguros, aungue algunas IMF estédn ansiosas
por comenzar a ofrecer seguros a sus clientes de nuevo. En respuesta a la nueva legislacion
que prohibe a las IMF vender seguros a sus clientes, una IMF ha creado una entidad de
seguros aparte y esta trabajando para volver a ofrecer su producto previo de microseguro (un
producto de vida y accidentes personales / discapacidad), ademas de un nuevo producto de
sepelio. Aungue las aseguradoras sigan siendo cautas en reingresar al mercado debido al clima
regulatorio, han afirmado que los seguros de sepelio y de propiedad son los que tienen el
mayor potencial de crecimiento.



APENDICE
1

DEFINICION DE MICROSEGUROS Y METODOLOGIA PARA EL ESTUDIO

Los productos y programas de microseguros que califican para su inclusion en el estudio pa-
noramico de América Latina y el Caribe, realizado para el FOMIN, se seleccionaron con base
en la siguiente definicion:

Los microseguros deben corresponder a productos de seguros que son modestos en térmi-
nos tanto de la cobertura como de los niveles de primas. Para este estudio, los "microseguros”
se definen de acuerdo con las siguientes caracteristicas:

A deben haber sido desarrollados intencionalmente para servir a personas de bajos
ingresos (son seguros que No son comprados también por personas de bajos ingresos,
sino productos que son disefados para personas de bajos ingresos)

A el gobierno no debe suscribir el riesgo (no son programas de seguridad social)

A deben ser parte de una oferta de productos que se dirija hacia la rentabilidad o al menos
sostenibilidad

A deben incluir subsidios (o solo subsidios minimos)

Adicionalmente, se aplicaron los siguientes criterios:

LA POBLACION OBJETIVO

Los planes deben dirigirse a la poblacion de ingresos mas bajos del pafls, es decir, la poblacion
gue no ha tenido acceso hasta el momento a productos de seguros tradicionales. Los niveles
de ingreso de esta poblacion objetivo varian por pafs, con base en las especificidades nacio-
nales de distribucion del ingreso vy a la dispersion desde la poblacion que estad por debajo de
la linea de pobreza hasta la clase media baja.

LOS TIPOS DE PRODUCTOS

Se incluyen todas las lineas de negocio; los riesgos cubiertos son vida (incluyendo dotal /
pension), accidente, salud, propiedad, ganado y cultivos. El regulador local no necesariamente
etiqueta los productos como microseguros, pero deben seguir siendo simples y accesibles
para la poblacion local de bajos ingresos. Los productos del mercado masivo se consideran
como microseguros para este estudio, si es que cumplen con los otros criterios incluidos en
esta definicion.

LOS MECANISMOS DE SUMINISTRO

Interesados de diferente indole pueden proveer productos de microseguros y pueden hacerlo
a través de varios tipos de canales. A nivel global se considera que las entidades que asumen
el riesgo pueden o ser registradas ante el ente supervisor, pudiendo ser cooperativas informa-
les, mutuales de seguros y aseguradoras comerciales. En ALC esto no es necesariamente cierto
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puesto que las entidades que asumen riesgos deben ser vigiladas, formales y registradas ante
el ente regulador. Por otro lado, los canales de distribucion para los productos de microsegu-
ros y del mercado masivo pueden ser supermercados o tiendas de la esquina, instituciones
mas tradicionales de microfinanzas o canales habilitados por nuevas tecnologias (companias
de teléfonos celulares), entre otros. Estas partes interesadas deberian dirigirse a tener esquemas
sostenibles y los esquemas considerados para este estudio podrian no ser implementados por
los gobiernos.

LOS MONTOS DE LAS PRIMAS

Para asegurar que el estudio incluye productos asequibles (de acuerdo con los objetivos de
los microseguros), se establecié un conjunto de limites de primas por pais y lineas de negocio.
Adicionalmente, los productos deberian recibir subsidios limitados para calificar cono MS para
este estudio. La tabla a continuacion proporciona una lista de los topes de primas por tipo de
producto, en una revision de productos en varios pafses en toda la region y en todo el mundo.
Los porcentajes utilizados se determinaron como aproximaciones efectivas del rango mas alto
de los productos de microseguros.

PRIMAS MAXIMAS PRIMAS MAXIMAS BASA-

PBI PER BASADAS EN PBI PPP - PBI PER DAS EN PBI - DEFINICION

CAPITA | DEFINICION DE MS (ANUAL) | CAPITA - DE MI (ANUAL)

USD PPP usD PROPIE-

-2010 | VIDA | SALUD ( PROPIE- 2011 VIDA | SALUD DAD
1% 4% DAD 1,5% 1% 4% 1,5%

ARGENTINA 15.150 152 606 227 9.124 91 365 137
BELICE 5.970 60 239 90 4.064 41 163 61
BOLIVIA 4.560 46 182 68 1.979 20 79 30
BRASIL 9.390 94 376 141 10.710 107 428 161
CHILE 13.890 139 556 208 12431 124 497 186
COLOMBIA 9.000 90 360 135 6.225 62 249 93
COSTARICA 10.880 109 435 163 7.691 77 308 115
REPUBLICA
DOMINI- 8.700 87 348 131 5215 52 209 78
CANA
ECUADOR 9.270 93 371 139 4.008 40 160 60
EL SALVADOR 6.390 64 256 96 3426 34 137 51
GUATEMALA 4610 46 184 69 2.862 29 114 43
HAITI 1.110 11 44 17 671 7 27 10
HONDURAS 1.880 19 75 28 2.026 20 81 30
JAMAICA 7430 74 297 111 5274 53 211 79
MEXICO 9.330 93 373 140 9.123 91 365 137
NICARAGUA 2610 26 104 39 1132 1 45 17
PANAMA 12.940 129 518 194 7.589 76 304 114
PARAGUAY 5430 54 217 81 2.840 28 114 43
PERU 8.940 89 358 134 5401 54 216 81
VENEZUELA 11.950 120 478 179 13.590 136 544 204




En microseguros se ha utilizado vy sigue utilizandose una serie de definiciones. Ver una revision en:
Ingram y McCord, 2012. "“Defining microinsurance: Thoughts for a journey towards a common un-
derstanding! ("Definicion de microseguros: Pensamientos hacia un entendimiento comun”).

Un elemento clave de la definicion de este estudio es que los productos estén disefiados para la
poblacion de bajos ingresos, no que simplemente sean accesibles para esa poblacion. Esto excluye
una serie de productos de seguros utilizados, principalmente, por la poblacion de ingresos medios,
aunqgue los productos puedan ser adquiridos por la poblacidon de bajos ingresos. Otros componen-
tes de esta definicion que llevan a la exclusion de productos que otros venden o consideran como
microseguros son los criterios de que el gobierno no sea el que suscribe el riesgo y que el producto
reciba subsidios gubernamentales minimos. Algunos mercados de microseguros, particularmente
para agricultura, se caracterizan por una gran participacion estatal.

Al evaluar el panorama de los microseguros en ALC, se investigd en profundidad 20 paises escogi-
dos por su importancia para los microseguros y por sus lazos con otros proyectos relacionados con
BID/FOMIN. En el Apéndice 2 se proporciona la lista completa de paises estudiados en profundidad.

Los investigadores buscaron incluir a todas las organizaciones que ofrecian productos que encajaran
en la definiciéon especificada de microseguros. Para apuntar a estas organizaciones, se efectud una
investigacion de gabinete, de modo que se pudiera identificar a todos los proveedores de seguros
en un pals. A través de una investigacion por Internet, se encontrd que algunas organizaciones no
proporcionaban productos que cumplieran con la definicién de microseguro adoptada para este
estudio. Se contacto a las organizaciones restantes para determinar su participacion en los microse-
guros. La identificacion de proveedores potenciales de microseguros fue una actividad permanente,
apoyada, en muchos casos, por las comunicaciones con los reguladores, compafias que agregan
informacion como FASECOLDA, consultores como Planet Guarantee, asi como otras aseguradoras
en el mercado.

La recoleccion primaria de datos se efectud a través de encuestas y entrevistas. Todos los participan-
tes en las encuestas y entrevistas lo hicieron voluntariamente y podian cancelar su participacion en
cualquier momento. Algunas organizaciones que decidieron suspender su participacion en el estu-
dioy aunque los investigadores trataron de responder preguntas y resolver las preocupaciones de la
organizacion sobre el estudio en los casos en quela organizacion canceld su participacion, el equipo
hizo el esfuerzo de contactar a un canal de distribucion, regulador o agregador que pudiera tenerla
informacion sobre los productos de microseguros ofrecidos por esas organizaciones.

Se distribuyeron encuestas a todos los proveedores potenciales de microseguros que se identifica-
ron. La encuesta se basd en la que se utilizd para el Panorama de microseguros en los "100 Paises
mas Pobres del Mundo". Esto se hizo intencionalmente para asegurar que los datos reunidos en
este estudio fueran comparables con los recolectados previamente. Se incluyeron preguntas sobre
la organizacion, los productos y las ideas de la organizacion sobre los factores de expansion y los
problemas con el mercado vy la regulacion. Los datos cuantitativos clave solicitados inclufan el valor
de las primas recibidas en 2010 y 2011, asi como las entidades cubiertas al final de cada ano. En el
Apéndice 3 se puede encontrar una copia de la encuesta completa.

Para complementar y facilitar las encuestas, un equipo de siete investigadores realizd tam-
bién entrevistas con potenciales proveedores de microseguros. Nueve de los veinte paises
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especificados en el Apéndice 2, fueron visitados por los investigadores. Las visitas a los paises
duraban en promedio una semana y, en estos casos, se realizaron entrevistas personales con
una duracion maxima de dos horas. Estas entrevistas buscaban explicar el cuestionario, obte-
ner el compromiso de informaciéon del proveedor y proporcionar informacion general sobre
la compania y sus actividades de microseguros. En los paises que no fueron visitados, las en-
trevistas se efectuaron por teléfono. Las entrevistas servian para varios propositos: permitir a
los investigadores instaurar una relacion con las organizaciones, obtener respuestas o aclarar
preguntas de la encuesta, y establecer una mejor comprension del mercado y las partes inte-
resadas de los microseguros en el pais. Entre las personas entrevistadas hubo presidentes de
directorios, gerentes generales quienes eran los mas conocedores de las operaciones de las
organizaciones de microseguros. Tal como se menciond anteriormente, en algunos casos se
contactaron reguladores y companias que agregan informacion, ademas de los proveedores
de microseguros, para lograr un entendimiento mas profundo de ese mercado en el pais.

La recoleccion accesoria de datos sobre productos y proveedores de microseguros se realizd en
Internet, como asimismo, la investigacion de literatura de fuentes secundarias, incluyendo recursos
publicados y no publicados en inglés, espafiol y portugués, e interacciones académicas, periodisti-
cas y con consultores. Estos recursos, si bien estaban dentro de los limites de tiempo del estudio, se
utilizaron para llenar cualquier vacio que el asegurador, canal de distribucion o regulador no hubie-
ran previsto. Sin embargo, para informacion sobre los donantes, la regulacion y el contexto general
del pais, las fuentes secundarias constituyeron la principal fuente para obtener datos e informantes
clave proporcionaron recursos adicionales.

Al leer este estudio, se debe ser consciente de que todos los datos recolectados se presentaron
voluntariamente, segun la buena disposicion de las aseguradoras, los canales de distribucion, agre-
gadoras, reguladores, donantes y otras organizaciones involucradas con los microseguros. Si una
aseguradora rehusaba participar en el estudio, los investigadores recolectaban la informacion del
producto de un canal de distribuciéon o una compania que agrega informacion donde fuera posible.
Cuando se utilizd informacion de las estas ultimas, a menudo no era posible determinar el nimero
exacto de productos o aseguradoras incluidas o la cobertura exacta de los productos, aunque se
especificaba la cobertura al mayor grado posible.

En los casos en que se recibio respuesta de una aseguradora y también del canal de distribucion
asociado, la informacién del producto que se mantuvo fue solo de la aseguradora para evitar un
doble conteo de los asegurados a través del producto. Sin embargo, se mantuvo la informacion
organizacional y las percepciones del mercado reportadas por ambas organizaciones.

Aunqgue la mayoria de aseguradoras y otras organizaciones estuvieron dispuestas a proporcionar
datos, debe tenerse en cuenta que, en algunos casos, la informacién apropiada no estaba dispo-
nible. Como en el resto del mundo en desarrollo, la contabilidad de los seguros generalmente no
incluye una segregacion de los datos sobre microseguros. Incluso cuando se encontraban los datos
segregados, las aseguradoras y otras organizaciones no siempre monitoreaban su negocio de la
misma manera (Koven y McCord, 2012). Cuando estas situaciones se presentaron, los investigadores
contactaron a las organizaciones para aclarar la informacion.

La consideracion final es respecto de lo que las aseguradoras u otros consideran como "microsegu-
ros" Aunque el proyecto aplica una definicion clara de microseguros y un modelo para contar a los
tenedores de pdlizas vy las vidas cubiertas, es posible, e incluso probable, que esta definicion no co-



rresponda exactamente a la utilizada por una entidad aseguradora o el gobierno de una jurisdiccion.
Asi, los datos generados pueden no cumplir exactamente con la definicion propuesta. El esfuerzo
general se centrd en recolectar datos de microseguros relacionados con aquellos considerados de
bajos ingresos y si era posible que cumplieran directamente o muy de cerca con la definicion. Por lo
tanto, los datos presentados en este estudio reflejardn "aquellos identificados" como cubiertos con
microseguros a diferencia de un nimero absoluto de personas con microseguros. Debido a estas
preocupaciones, los investigadores hicieron todos los esfuerzos posibles por contactar organizacio-
nes y aclarar informacion.

A diferencia de Africa y Asia, América Latina tiene un mercado de microseguros masivo y prolifico.
Varios paises en América Latina tienen una clase media que esta creciendo rapidamente, lo cual es
atractivo para las aseguradoras, ya que esperan captar a las familias como clientes cuando tienen
bajos ingresos y luego mantener esa relacion a medida que las familias mejoran su condicién econd-
mica y compran productos mas caros. Los consumidores de clase media y alta pueden, incluso, estar
generando demanda de seguros de bajo costo distribuidos a través de canales de mercados masi-
vos dirigidos a segmentos de bajos ingresos cuando compran algunos articulos, como boletos de
loterfas, saldo para teléfonos celulares y pequenos electrodomeésticos, que estan ligados a productos
baratos de seguro. En este entorno, muchas aseguradoras ven a la poblacion de bajos ingresos e
ingresos medios como un continuo de clientes, y no hacen ninguna distincién, © muy poca, entre el
seguro del mercado masivo y el microseguro. Esto es muy diferente en Africa y Asia, donde es relati-
vamente mas facil identificar el mercado de microseguros simplemente porque hay una distincion
mas clara entre poblaciones de bajos ingresos y las méas adineradas, como entre los productos de
seguros a los que cada uno puede acceder. Asi, es mas facil utilizar un nimero de sustitutos para
separar razonablemente los microseguros de otros seguros. Los paises de América Latina y el Caribe
son generalmente mas ricos y mas desarrollados que los de Africa o Asia, y la medida estandar para
la pobreza mundial —vivir con menos de USD 2 por dia— no se aplica al potencial del mercado de
los microseguros en ALC, como si se aplica en Africa o Asia.

Otras medidas tradicionales del posible mercado de microseguros, como el nimero de clientes de
la IMF, también tienden a ser mucho menos efectivos en ALC. Por ejemplo, en muchos paises de
Africa y Asia se puede asumir razonablemente que los clientes de las IMF con seguro son de bajos
ingresos y, por tanto, clientes de microseguros. En América Latina, muchas de las IMF han crecido
con sus clientes e, incluso, ofrecen préstamos de USD 100.000 a sus clientes, los que claramente no
son "micro” clientes. De esta manera, el desafio de trabajar para separar los microseguros de los no
microseguros en este estudio fue muy grande.

Con todas estas consideraciones, es importante reconocer que la informaciéon cuantitativa presen-
tada en este documento no representa un numero absoluto de productos, clientes u otros datos.
Mas bien, este documento reporta lo que el equipo pudo identificar como microseguros. Aunque
los datos para este estudio no son una medida absoluta de los microseguros en ALC, el conjunto de
datos es suficientemente grande para representar el "panorama" de los microseguros y proveer una
imagen exacta del mercado y hacia donde se encamina.
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APENDICE
2

PAISES ESTUDIADOS

Los pafses en negrita fueron visitados por el equipo del estudio panoradmico.

ARGENTINA
BELICE

BOLIVIA

BRASIL

CHILE

COLOMBIA

COSTA RICA

ECUADOR

EL SALVADOR
GUATEMALA

HAITI

HONDURAS

JAMAICA

MEXICO

NICARAGUA

PANAMA

PARAGUAY

PERU

REPUBLICA DOMINICANA
VENEZUELA



APENDICE
3N

DATOS DE LOS PAISES SOBRE VIDAS Y PROPIEDADES
CUBIERTAS EN ALC

La tabla a continuacion proporciona detalles para cada pais sobre los tipos generales de
microseguros y las tasas de cobertura (vidas aseguradas / poblaciéon total) por grupos
de productos. Notese que los totales en esta tabla y los de las otras tablas en la seccion
de productos no corresponden a la suma de los subtotales. Como la mayoria de seguros
ofrece coberturas multiples, la suma de los subtotales es casi siempre mayor que la suma
del total de asegurados. Por ejemplo, un producto que ofrece cobertura para crédito vida,
sepelio y efectivo para gastos hospitalarios se contard una vez las categorias de vida-crédito
(desgravamen), vida y salud. La suma de los subtotales de este ejemplo serfa tres veces el
numero real cubierto. Adicionalmente, la cobertura total que se menciona aqui es solamente
para los paises estudiados. La tasa de cobertura total para la region, incluyendo los otros paises

que no se estudiaron directamente, es de 7,6%.

TOTAL DE VIDAS 0 ACTIVOS ASEGURADOS POR MICROSEGUROS (MM) COBERTURA DE MICROSEGUROS (NUMERO DE ASEGURADOS / POBLACION)

VIDA-

SALUD | ACCIDEN- | PROPIE-

GREDITO | VIDA(Y) o | S| e | o Ve v s A

VO
ARGENTINA 1356 o3| o9 | om0 | 33% | 331 | 00s% | 1,06% -
BELICE <0001 - - - | <0001 | 016% - - - | 06%
BOLIVIA 0718 | 0488 | 0716 | 0006 | 0468 | 0001 | 7.3% | 492% | 721% | 006% |  471% | 001%
BRASIL 10448 | <0001 | 7767 | 4100 | 9593 | 2055 | 536% | <001% | 398% | 210% |  492% | 1,05%
CHILE 0,496 | oo | oo | o020 | 08| 200% Lo | o70% | 169% | 050%
COLOMBIA 7977 | 0969 | 4191 | 0118 | 248 | 0216 | 17.3% | 200% | 905% | 026% | 536% | 047%
COSTA RICA - - - - - - - - - - - -
RDZP,\E"I'?\I"I'CC:N A | 02| 000 | 014 | 0064 | 024 | 008 | 256% | 050% | 124% | 065% | 226% | 029%
ECUADOR 267 | 136 | 2254 | 1574 | 0527 | 0486 | 18.23% | 854% 1088% | 364% | 336%

EL SALVADOR 0,129 0,064 0,090 0,012 0,078 0012 | 2,09% 1,03% | 181% | 0,20% 1,26% | 0,20%

GUATEMALA 0,576 0,020 0,576 0,382 0,556 - | 400% 0,14% | 400% | 265% 3,86% -
HAITI 0,072 0,059 0,013 - - 0059 | 072% 05%9% | 0,13% - - | 059%
HONDURAS 0,051 0,010 0,051 0,010 0,010 - | 067% 013% | 067% | 0,13% 0,13% -
JAMAICA 0,566 - - - 0,566 - | 2095% - - - 20,95% -
MEXICO 14,731 8,770 13,943 3,606 5339 - | 1299% 7.73% 3,18% 471% -
NICARAGUA 0121 0,078 0118 | <0,001 0,100 -1 2,09% 135% | 204% | 0,01% 1,73% -
PANAMA 0,064 0,010 0,054 0,050 0,054 - 181% 029 | 153% | 142% 1,53% -
PARAGUAY 0,054 | <0,001 0,054 - 0053 | <0001 | 083% | <001% | 083% - 0,83%

PERU 5,283 4,095 121 0,205 3,226 -1 1817% | 1408% | 416% | 071% 11,10% -
VENEZUELA 0,001 0,001 - - 0,001 - <0,01% - - <0,01% -

TOTAL PARA
20 PAISES

EL PANORAMA DE LOS MICROSEGUROS EN AMERICA LATINA Y EL CARIBE 7
PAG/127



APENDICE
4

CUESTIONARIO DEL ASEGURADOR

AMERICA LATINA Y EL CARIBE

;Cudl es su nombre de pila?

ENCUESTA SOBRE MICROSEGUROS

;Cudl es su apellido?

Nombre de la compania

Nombre del pais

Direccion y detalles de contacto de la
casa matriz dela aseguradora en el pais.
(La entidad anotada anteriormente
como aseguradora. Para las agencias
gubernamentales o companias, el
departamento o agencia gubernamental
mencionados como aseguradora).

Direccion

Ciudad / Codigo postal

Teléfono: (formato = + pais - ciudad - nimero)

Correo electronico:

Pagina web:

Total Primas / contribuciones anuales totales aproximadas de la aseguradora
(incluir ano) (incluir todas las primas pagadas ala aseguradora incluyendo

microseguros y otras prinmas de seguros).

Monto

Indicar el tipo de moneda expresado

;Cémo describirfa la condicion regulato-
ria dela aseguradora? (Marcar solo una)

Informal (no regulado)

Formal (regulado por una agencia que no es la Superintendencia de Seguros)

Formal (regulado por la Superintendencia de Seguros)

Otro (sirvase especificar - )
Salud

Su compania es una aseguradora de ... General

(Marcar todos los que sean aplicables) Vida
Otro (sirvase especificar - )

;Cudl de las etiquetas describe mejor a la ase-
guradora? (Marcar solo la mas apropiada)

Compania comercial

ONG

Agencia gubernamental (seguridad social / proteccién)

Aseguradora paraestatal (propiedad mayoritariamente estatal)

Organizacion basada en la comunidad

Sociedad o negocio informal

Mutual (no "basada en la comunidad” pero formal con gestién profesional de seguros)

Aseguradora del tipo “takaful”

Re-aseguradora

Cooperativa

Otro (sirvase especificar - )

;La aseguradora desea ser incluida en la lista de correos del MSC y recibir informacién adicional sobre el estudio? (Marcar si

la respuesta es sf)




¢La aseguradora re-asegura sus actividades de Microseguros? (Marcar si la respuesta es si, luego seleccionar el

numero dela re-aseguradora a continuacioén):

Re-aseguradora: Mapfre  Swiss Re Munich Re Suramericana General Re Liberty Mutual
Generali XL Re Otro (sirvase especificar - )
. . . . Nien
{En qué medida esta usted de acuerdo con las afirmaciones Muy de De acuerdo En des- Muy en
siguientes respecto del mercado de los Microseguros? (Mar- Y acuer- . acuer- desacuer-
- - acuerdo ni en des-
car el recuadro correspondiente para cada afirmacion) do do do
acuerdo
Las regulaciones financieras son favorables para el negocio
de Microseguros
Su negocio nacional de Microseguros crecid considerable-
mente en los Ultimos 5 afos
Su negocio nacional de Microseguros crecera > 10 % el
proximo ano
Su negocio nacional de Microseguros crecerd > 100 % los
proximos 5 anos
. . - Nien
De igual manera, califique las siguientes razones Muy de De scuerdo En des- Muy en
posibles que estarian impidiendo la expansion en el Y acuer- . acuer- desacuer-
S acuerdo ni en des-
mercado de seguros para bajos ingresos:market: do scuerdo do do

Falta de demanda de productos de seguros por parte de
los potenciales clientes

Ignorancia sobre los seguros en la potencial base de
clientes

Falta de asequibilidad en la potencial base de clientes

Falta de apoyo a los re-aseguros para asegurar a los pobres

Falta de canales de distribucién

Falta de informacién para ayudar en el desarrollo de pro-
ductos de seguros disefiados para la base de la pirdmide

Percepcion dela aseguradora de que no puede ofrecer

No estamos impedidos en nuestra expansion de los Mi-
croseguros

¢{Existen regulaciones en el pais que dificultan o que promueven la expansion de los Microseguros? (Marcar hasta cinco

respuestas en total)

DIFICULTAN

H1 Requisitos de politica dificiles

H2 Requisitos de solvencia hacen a los Microseguros no
viables

H3 No se permite a las re-aseguradoras re-asegurar a
"aseguradoras" (como Microseguros basados en la comu-
nidad)

H4 Otro impedimento (sirvase especificar

PROMUEVEN

P1 La legislacion especializada en Microseguros propor-
ciona requisitos separados para los Microseguros (como la
menor solvencia o requisitos de capital inicial)

P2 Las regulaciones exigen a las aseguradoras proporcio-
nar Microseguros

P3 Leyes claras y manejables de seguros mutuos

P4 Otra promocion (sirvase especificar
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Sobre los productos de seguros. Sirvase completar lo siguiente para cada producto de Microseguro
que la organizacion provee.

¢Es el producto lider o principal de Microseguros de la compania (el mas grande en términos de pdlizas

vendidas)? (Marcar si la respuesta es si)

Nombre del producto
de Microseguro

(En qué ano se introdu-
jo el producto?

;Estd este producto ligado a un préstamo de Microcrédito (seguro de deuda)? (Marcar si la respuesta es sf)

Tipo principal de producto de seguro:  Vida Accidentes Salud Propiedad Agricultura
Productos multiples empaquetados en uno (sin cobertura principal) Otro sirvase especificar:

¢Cual es el tipo de producto especifico? (Marca uno a continuacién; si se aplica méas de uno, sirvase especificar la
cobertura principal)

Vida Accidentes& Discapacidad  Salud Propiedad

1A Vida crédito 2A Cualquier causa 3A Primaria 4A Ganado

1B Vida crédito Plus 2B Trabajo 3B Hospitalizacion 4B Cultivo

1C Sepelio 2C Viaje 3C Integral 4C Vivienda

1D Plazo 2D Otros 3D Otro 4D Oftras posesiones **

1E Dotales 4E Microempresa (inventario)
1F Pensiones 4F Microempresa (otro)

1G Inversiones 4G Motor

1H Otro 4H Otro

** (maquinaria, autos, motocicletas, etc.)

¢Esta este producto ligado a un indice? (Si la respuesta es Si, marcar uno a continuacion)

5A Lluvias 5D Huracan

5B Catastrofes 5E Estabilizacion de precios

5C Vientos 5F Otro (sirvase especificar: )

{Qué tipo de poliza es? ¢{Es esta pdliza obligatoria, voluntaria o ambos?
A. Grupal A. Obligatoria (se exige como adicién a cualquier
B. Individual otro producto como un préstamo)

C. Ambas B. Voluntaria

D. Otro (sirvase especificar: ) | C.Ambas

¢Cual es el plazo de la péliza? (Marcar sélo una)

1. Ligado al plazo del préstamo u otro producto 5. Plazo limitado, 6 - 20 afios

2. Plazo anual renovable 6. Plazo limitado, mas de 20 anos
3. Plazo limitado fijo, hasta un afo 7.Toda la vida
4. Plazo limitado, 1 - 5 afos 8. Otro (sirvase especificar: )

{Cual es el grupo objetivo del producto (Marcar tantos como sean aplicables)?

T1 No definido T6 Ninos T10 Clientes de IMF (por ejemplo, crédito vida, discapacidad)
T2 Bajos ingreso T7 Industria agricola T11 Clientes de bancos

T3 Mujeres T8 Desempleados T12 Jubilados

T4 Hombres T9 Auto-empleado T13 Otro (sirvase especificar: )

T5 Mujeres embarazadas




Ingresar los tres canales principales utilizados para distribuir el producto de Microseguros (Enumerar los tres
canales mas relevantes en orden de importancia)

A Seguro vendido directamente a través de agentes especializados conectados (agentes que trabajan para la
aseguradora pero se centran en los Microseguros)

B Seguro vendido a través de agentes dedicados / especializados en Microseguros o "Micro-agentes" (no IMF)

C Seguro incluido en otros productos (como Microsegurosque vienen con un préstamo sin costo adicional)

D Microseguro vendido por agentes convencionales de seguros

E Empleador que vende un seguro al empleado (o compra seguro a nombre de su empleado)

F Corredor de seguro generales

G Corredores especializados en Microseguros (que se centran principalmente en productos de Microseguros)

H Oficinas de remesas

I Minoristas (tiendas, iglesias, otras instituciones no financieras) (negocios no funerarios - ver "J")

J Funerarias

K Distribuidos a través de grupos basados en la comunidad

L Distribuidos a miembros (como las mutuales)

M Vendido por instituciones Microfinancieros como agentes

N Vendido con proveedores, no aseguradoras (programas formales ofrecidos por hospitales, por ejemplo)

P Organizaciones de la sociedad civil (como las uniones de mujeres)

Q Participacion obligatoria (como algunos programas de seguridad social)

R Otro (sirvase especificar: )
iA cuanto equivalen las primas totales recibidas para este pro- M
. onto: Moneda:
ducto de Microseguros en 2010?
JA cuanto equivalen las primas totales recibidas para este pro- Monto: Moneda:
ducto de Microseguros en 20117 : )

JA cuanto asciende la prima tipica pagada por el pdliza-habiente tipico y la suma tipica asegurada para esta clase
de negocio en 20117

Prima pagada: ‘ Suma asegurada: Moneda:

iEstos montos incluyen el IVA? (Marcar si la respuesta es si)

Cifras de poliza y cobertura:

Ejemplo: Una pdliza de salud o vida cubre a 2 padres y a 3 hijos. En este caso, contaria como 5 personas aseguradas por
cada pdliza individual.

Ejemplo: Su compania tiene una pdliza de grupo con una IMF. El nimero total de pdlizas individuales seria igual al nimero de
asegurados (deudores). Para calcular el nimero total de personas cubiertas, ariadir esta cifra al nimero total de miembros de
la familia también cubiertos por el producto de Microseguro de este producto.

Numero total de personas cubiertas por la pdliza a finales de 2011 (incluye a miembros
de la familia si estan cubiertos)

Numero total de personas cubiertas por la pdliza a finales de 2010 (incluye a miembros
de la familia si estan cubiertos)

Numero de total de pdlizas individuales en vigencia a finales de 2011

Numero de total de polizas individuales en vigencia a finales de 2010

¢{Su compaiia distingue entre Microseguros y otros productos de seguros? (Marcar si la respuesta es si)

Si hay una distincién, ;jcual es? (marcar todas las que se apliquen)

Departamento Especializado

Disefo y marketing de diferentes productos

Gestion de productos de Microseguros

Servicio al cliente dedicado a clientes de Microseguros

Canales de distribucion diferenciados para productos de Microseguros

Otro (sirvase especificar )
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{Como mide el éxito o impacto de este producto de Microseguros?

No lo medimos Indicadores de desempeno financiero Indicadores de desempeno social
Encuestas de satisfaccion al cliente Estudios de impacto Otro (sirvase identificar

{Este producto de Microseguros incorpora alguna tecnologia en las siguientes actividades de seguro?
(incluye teléfonos celulares, POS, tarjetas con cinta magnética, centros de llamadas, tarjetas inteligentes u otros)
(marcar todas las que se apliquen)

Ninguno

Servicio al cliente (ejemplo: aplicacion en teléfonos celulares, linea dedicada, etc.)

Pago de siniestros o cobranza de primas

Gestion de polizas

Disefio de producto (ejemplo: GPS / datos geograficos)

Comunicacién con intermediarios (ejemplo: envio de documentos, registro en linea, etc.)
Apoyo administrativo (Back-office)

Otro (sirvase especificar )

Sirvase describir brevemente cada tipo de tecnologia utilizada con este producto, incluyendo la o las fun-
ciones para las que se usa:

¢Se desarrollé especificamente la tecnologia para este producto? (Marcar si la respuesta es si)

¢Quién desarrollé la tecnologia?
La aseguradora Compania de Tl Otro (sirvase especificar )

¢El producto de Microseguros tiene apoyo de donantes? (Marcar si la respuesta es sf)

Nombre del donante que apoyo el producto

. Monto: Moneda: Numero de afos
Apoyo total aproxi- e este apovo
mado del donante 9 POy
cubre:

Si quisiera incluir cualquier informacién adicional a la encuesta, sirvase hacerlo en el espacio siguiente:
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