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PODEMOS CONOCER LA SOCIEDAD VIENDO SUS
IMAGENES afos 50 VS 2022
(comercio)
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| PODEMOS CONOCER LA SOCIEDAD VIENDO SU
PUBLICIDAD 1950 VS 2020
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%Primas Vida/Total Primas vs Penetracion. Ao 2020
Tamafio de la bola; Densidad
(%Primas/Habitante)
Reino Unido . . .

& 1o En Espania, el ramo de vida alcanzé un volumen
§% Dinamarca de primas de 21.837 millones de euros a cierre
g Suiza de 2020, de las cuales solo el 22% correspondia
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N a seguros de riesgo.
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La Tecnologia como ayuda al crecimiento del seguro de Vida Riesgo

Blockchain, Inteligencia Artificial, chatbots, apps

inteligentes ,Plataformas Digitales, Marketing Digital. Etc., son
herramientas que deben ayudarnos a mejorar nuestra actividad
aseguradora para ponerla al servicio de la mediaciony del
cliente.
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La Generacion Z llega al sector asegurador

Tenemos que llegar a un cliente digital nativo, sin cultura aseguradora pero con hiper-
accesibilidad a la informacion, nuevos valores y nuevos formatos sociales.

1- Posicién Cercana

2- Educacion Aseguradora

3- Nuevos cdédigos de comunicacion
4- Lo quiero Aquiy Ahora.

5- Nuevos interesas aseguradores

Generacion Rango de Edad Edad en 2030

GenZ Nacidos tras 1996 34 anos - —
> Cliente objetivo en 2030

Millennials Nacidos entre 1981-1996 49 anos

Gen X Nacidos entre 1965 — 1980 65 afios
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EL PRODUCTC@

De la cobertura del siniestro al acompafiamiento del cliente

Mantenimiento | Ciber seguridad

Del Bienestar I

incapacidad

Ayudas Vida Diaria |

Proteccion Pagos

| Apoyo Salud Mental |

LA HIPERSEGMENTACION

Productos adaptados a cada cliente, con la cobertura a sus necesidades,
primas adaptadas a su perfil y comunicacion directa alld donde esté.
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LA DISTRIBUCION

ECOSISTEMAS DIGITALES

El 67% de los lideres del sector asegurador considera que los modelos de negocio actuales seran
irreconocibles en los préoximos cinco afos y que estos ecosistemas seran el principal agente de
cambio, segun datos de Accenture Research.
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https://www.accenture.com/_acnmedia/PDF-96/Accenture-Strategy-Ecosystems-Insurers-Feb2019-Infographic.pdf

LA DISTRIBUCION

Experiencia digital y datos compartidos

:En qué medida le resultan atractivas las siguientes opciones como
posibles recompensas por parte de su aseguradora por compartir
estos datos?

@ Atractivo / Muy atracti... @Ni atractivo ni p... @ Poco atractivo ... @No lo s

Descuentos prima .. T4 6%

Descuentos tienda

Espana

Bonificacian invers

@ Atractivo / Muy atracti.. @Ni atractivo ni p... @ Poco atractivo ... @MNo lo sé

Descuentos prima ... 58 19 23.4% | 15./M%

Alemania Descuentos tienda... 49 8% 23 0% 24 29

Donaciones benéfi..,

Gratuito a farniliar..

56,5% 21,5% 17,7%

Bonificacién invers... 45,5% 23,0% 26,0%
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LA DISTRIBUCION

SEGUROS POR SUSCRIPCION

Tendremos que pensar también que el cliente
preferira la suscripciéon como medio de
contrato, por lo que tendremos que hacer un

gran esfuerzo en suscripcion y proteccion
juridica.

- Office 365

CONTRATACION DIGITAL

Los seguros seran soluciones que que
garanticen una suscripcion y
contratacion 100% digital y 100% segura
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¢Qué esperan los clientes de los seguros de vida en 2030°?

* Que entiendan sus necesidades

« Sentirse reconocido en el producto

* Que sea accesible

« Rapida capacidad de respuesta en todos sus procesos;
contratacién; suscripcion; siniestro; etc.

La capacidad digital en combinacién con la humana es importante
para seguir teniendo ese papel de asesor y cédmplice del cliente en
sus decisiones de aseguramiento. Es cierto que ahora las formas de
acompanar se amplian mucho.
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Afrontemos 2030 con el mismo espiritu que
siempre, con el animo de avanzar y dar
soluciones a nuestro cliente.

Gracias por vuestra comparniia en este gran
negocio que es el seguro.

Francisco Martinez Aguilar
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