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Resumen

Este trabajo pretende analizar la penetracibn de los microseguros en economias
emergentes y trasladar los hallazgos al caso particular colombiano. Se hara especial énfasis
en los factores que hacen viable, desde el punto de vista financiero, el negocio y los
motivadores y canales que harian que las personas adquieran los microseguros. Esta
solucion de inclusién financiera busca tener un impacto real en la vida de las personas, a
través del uso de los microseguros en estratos desatendidos por esta industria. También se
incorporaran conceptos de FINTECH, proponiendo alternativas y herramientas que hagan
posible reducir costos y masificar el consumo de los microseguros, de acuerdo con modelos

de negocio desarrollados en paises con caracteristicas similares a las de Colombia.

Palabras claves: Microseguros, Economias emergentes, Inclusion financiera, FINTECH.

Abstract

This work aims to analyze the penetration of microinsurance in emerging economies and
transfer the findings to the particular Colombian case. Special emphasis will be placed on
the factors that make the business financially viable, and the motivators and channels that
would make people acquire microinsurance. This financial inclusion solution seeks to have
a real impact on people's lives through the use of microinsurance in the ignored strata for
this industry. Fintech concepts will also be incorporated, proposing alternatives and tools
that make it possible to reduce costs and to increase the consumption of microinsurance
according to business models developed in countries with similar characteristics to those of

Colombia.

Key words: Microinsurance, Emerging economies, Financial inclusion, FINTECH.



Introduccién

A raiz de la identificacion del potencial existente para el sector financiero en
personas de bajos ingresos (estratos 1, 2 y 3), que en Colombia representa el 80%
de la poblacién, de acuerdo con informacién del DANE para el censo del 2018 (DANE,
2018), dicho sector tiene una gran oportunidad, por medio del desarrollo de
productos y alternativas, de llegar a esta gran cantidad de personas que han sido
histéricamente desatendidas. Llegar a este mercado implica hacer ajustes a los
requisitos y pardmetros que han usado las entidades financieras tradicionalmente
con las personas de ingresos altos, ya que el comportamiento, motivacion y

necesidades de este publico son completamente diferentes.

El objetivo general de este trabajo es identificar las condiciones de éxito alrededor
del negocio de microseguros en el escenario global, que sean extrapolables al caso
particular colombiano. Este modelo de negocio debe ser viable desde el frente
financiero y se debe apalancar en la tecnologia, para generar inclusion en la

poblacion méas desprotegida.

Para poder llevar a cabo el propésito planteado, se explicara qué es un microseguro,
cudles son los factores que afectan el comportamiento de la demanda, y como hacer
para que la propuesta sea atractiva desde el punto de vista del retorno, para el
cliente y la compafia aseguradora, haciendo uso de los canales tecnolégicos por
medio de los cuales se pueden suscribir los seguros, recaudar las pdélizas, y pagar

los siniestros, minimizando costos e incrementando el consumo.
¢,Qué es un microseguro?
En el documento Emerging Practices in Mobile Microinsurance (Téllez, 2012), se

definen los microseguros como seguros pensados para personas de bajos ingresos,

que ofrecen la oportunidad a este segmento de la poblacién de administrar los



riesgos a los que se encuentran expuestos, a través de pdlizas de bajo costo y baja

cobertura.

Los microseguros buscan proteger la vida y los bienes de personas y familias de
bajos ingresos ante eventos inesperados, como desastres naturales,
enfermedades, muertes, accidentes y dafios en sus bienes y activos, entre otros.
Los microseguros posibilitan a las personas manejar y administrar sus riesgos,
entregando una red de seguridad que puede incrementar las probabilidades a las
personas de menores ingresos, de salir de la pobreza e incrementar su patrimonio

de una manera sostenida en el tiempo (Téllez, 2012).

Los microseguros deben ser contratos sencillos en su estructura (disefio del
producto, condiciones de suscripcion, pago de primas, clausulas y liquidacion de
siniestros) y al mismo tiempo deben ser flexibles para poder satisfacer de manera
efectiva las necesidades de la comunidad, teniendo en cuenta que, por ser un nicho
de mercado tan numeroso y heterogéneo, es muy diverso en cuanto a necesidades,

posibilidades y capacidades (Pérez-Fructuoso, 2015).

Aunqgue los contratos de seguros tradicionales y los microseguros se basan en los
mMismos principios basicos de actuaria (tarifacién, reaseguro y provisiones como las
reservas), la diferencia fundamental entre ambos tipos de contratos radica en el
tomador de la péliza y su condicion de vida. Las personas sujetas para contratar un
microseguro tienen un nivel de riesgo mayor, son mas vulnerables por sus
circunstancias culturales, sociales y geograficas. Adicional a esto, estas personas
tienen menores ingresos, y un nivel de conocimiento del mercado asegurador y
financiero muy superficial, que en muchos casos les genera desconfianza y una

opinion desfavorable de los mismos (Pérez-Fructuoso, 2015).

La importancia de los microseguros, desde un punto de vista social y econémico,
radica principalmente en su potencial para romper el circulo de pobreza en paises

en via de desarrollo como Colombia, en el impacto positivo que estos seguros
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pueden tener en el crecimiento econdémico del pais y del sector financiero, y en las
mejores condiciones de vida de la poblacién mas vulnerable a través de una mayor
estabilidad y proteccion, no solo de sus activos econdmicos, sino también de su

salud y oportunidades de proyeccion y desarrollo (Pérez-Fructuoso, 2015).

Factores que afectan la demanday publico objetivo

La demanda es un tema relevante a tener en cuenta al hablar de microseguros, ya
que a pesar de que las personas con menores capacidades econdmicas son las
gue mAas necesitarian seguros para cubrir sus riesgos, por la precariedad de su
situacion econdmica, son quienes tienen menor acceso a este tipo de productos.
Esto se debe a un tema fundamental que busca resolver este trabajo, y son los altos
costos de transaccion (suscripcion y venta) que no son proporcionales al valor
asegurado (Téllez, 2012). De esta manera, bajo los esquemas y canales actuales,
las compafiias de seguros no pueden emitir pdélizas por debajo de cierto nivel que
les permita cubrir sus costos fijos. Asi, el negocio de microseguros se convierte en

un negocio de escala, es decir, de bajo costo y gran volumen (Téllez, 2012).

Entender quiénes demandan, cuando lo hacen, y como, asi como los factores que
influyen en la decision de tomarlo (precio, calidad, confianza en el asegurador, y
restricciones de liquidez), es de vital importancia para ser asertivos a la hora de
ofrecer el producto y entender por qué la dinamica de demanda y la penetracién han
sido muy bajas hasta el momento en paises en via de desarrollo (Platteau, De Bock,
& Gelade, 2017).

Para determinar quién es el publico objetivo de los microseguros y cual es la
poblacién mas desprotegida, se tomara como marco de referencia el estudio hecho
en la India por M. Uddin (2017). Se cree pertinente comparar el caso colombiano
con el hindd, debido a ciertas semejanzas en los perfiles sociales y econdémicos de
ambos paises. De acuerdo con el Banco Mundial (2019), el porcentaje bruto de

inscripcion escolar, nivel primaria en la India era del 114% en 2016, mientras que



en Colombia eradel 112% en 2017; la tasa de incidencia a la pobreza, medido como
el porcentaje de personas que vive debajo de la linea de pobreza nacional, en la
India fue del 21.9% en 2011, y en Colombia fue del 27% en 2018. La esperanza de
vida al nacer en la India era de 68.8 afios en 2017, menor a la de Colombia (74.5
afos en el mismo afo). El ingreso neto bruto per céapita en dolares a precios actuales
de Colombia fue de US$6.190 en 2018 y en la India fue US$2.020 para el mismo
afio (Banco Mundial, 2019). Esta informacion del Banco Mundial permite identificar
los puntos en los que ambos escenarios son similares (nivel de escolaridad y
porcentaje de la poblacién por debajo de la linea de pobreza), y las caracteristicas
que hacen que el panorama colombiano sea aun mas propicio para comercializar

microseguros (esperanza de vida e ingresos per capita).

En el estudio, M. Uddin hall6 a través de una encuesta realizada a 400 personas y
mediante estadistica descriptiva y analisis de regresion logistica binaria, que la
cantidad de personas que estan aseguradas aumenta cuando el nivel de
escolaridad es superior al octavo grado. Segun la encuesta, el 30.3% de las
personas entrevistadas tenian educacion por encima del octavo grado y en esta
categoria, el 52.8% poseia una péliza de microseguros. En contraste, del 69.7% de
las personas que recibieron educacién hasta el octavo grado solo el 27% poseia

una poliza de este tipo (Uddin, 2017).

Esta encuesta también muestra que mas personas tienen seguros cuando trabajan
tiempo completo (de las personas entrevistadas, el 39.3% tenian trabajo de tiempo
completo y en esta categoria, el 45% tenia una péliza de microseguro, mientras que
del 60.7% que tenian trabajos de medio tiempo, solo el 28.2% tenian
aseguramiento). La diferencia entre hombres y mujeres no es muy significativa,
aunque las mujeres tienen mayor tasa de aseguramiento (el 68.5% de los
entrevistados eran hombres, y de estos el 34.4% tenian una péliza de microseguros,
mientras que del 31.5% de mujeres el 35.7% estaban aseguradas). Por otro lado,
las personas solteras son mucho mas propensas a contratar una poliza de seguro

con respecto a las casadas (el 50.3% de las personas entrevistadas estaban
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casadas y el 22.2% de estas personas tenian una péliza de microseguros, mientras
que del 49.4% que estaban solteras, el 47.7% tenian una poéliza de microseguros);
finalmente, el nivel de alfabetizacion también aumenta la probabilidad de poseer
una péliza de seguro. Ademas, el articulo expone que en promedio solo del 36.75%
de la poblacion tiene informacion y esta educada en temas relacionados con los
seguros en la India (Uddin, 2017).

Tabla 1. Perfil demogréfico de los respondientes

Porcentaje de Tiene pdliza de
la poblacion Microseguro

EDUCACION Por encirT'ma 8vo grado 30,3% 52,8%
Por debajo 8vo grado 69,7% 27,0%
EMPLEO Tiempo Completo 39,3% 45,0%
Medio Tiempo 60,7% 28,2%
GENERO Masculino 68,5% 34,4%
Femenino 31,5% 35,7%
9 22,29
ESTADOCIVIL 25290 >0,6% 2%
Soltero 49,4% 47,7%
18-30 afios 21,3% 38,2%
EDAD 31-45 afios 24,7% 39,8%
46-60 afios 33,7% 26,7%
Por encima de 60 anos 20,2% 38,9%

Fuente: Elaboracién propia a partir de Uddin (2017).

En cuanto a la edad, la tasa de aseguramiento via microseguros en personas entre
los 18 y 30 afios fue del 38.2%; en personas entre los 31 y 45 afios, del 39.8%; entre
los 46 y 60 afios, del 26.7%, y por encima de los 60 afos, fue del 38.9% (Uddin,
2017).

Lo anterior se puede deber a que cada vez los jovenes tienen mas acceso a la
informacion a través de la tecnologia y son mas conscientes de la importancia de

asegurar su futuro, su salud, sus recursos y las posibilidades que tienen para



hacerlo (Matul, Dalal, De Bock, & Gelade, 2013). Los mas jovenes tienen menor
capacidad adquisitiva, y por eso la tasa de aseguramiento es mayor entre los 31y
45 afos que entre los 18 y 30 afios. Entre los 46 y 60 afios se encuentra la tasa
mas baja de aseguramiento (26.7%), debido posiblemente a la gran cantidad de
gastos y responsabilidades que tienen las personas en este momento de la vida,
que no les permiten disponer de presupuesto para contratar una pdliza de seguro o
no se considera una prioridad, o simplemente, ser un tema generacional, donde por
falta de acceso a tecnologia hay desinformacion alrededor del tema y no se conoce
ni siquiera la posibilidad de protegerse a través de una péliza de microseguro
(Kennedy Otieno Odenyo, 2018). En el grupo de personas de mayor edad (60 afos
en adelante), se tiene la segunda tasa de aseguramiento mas alta de todo el estudio,
debido a la vulnerabilidad de este grupo demogréfico, asi como la sensacién de
desproteccion y prevision para la vejez (Yusuf, Tajudeen Olalekan, Ayabntuji
Gbadamosi, 2009).

Extrapolando los hallazgos de M. Uddin en la India, a las caracteristicas de la
poblacién colombiana, podemos darnos cuenta del potencial que existe para la
industria aseguradora en los segmentos de menores ingresos en el pais. De
acuerdo con el tercer informe publicado por el DANE (DANE, 2018), con respecto al
censo nacional de poblacién y vivienda 2018, en Colombia hay 48.258.494
personas. De estas personas, el 80% pertenece a los estratos 1, 2 y 3, lo que nos
deja de entrada un publico objetivo de 38.606.795 personas, que podrian ser
susceptibles de ser aseguradas a traveés de una poliza de microseguros. Entre otros
factores que ayudan a que la poblacion colombiana sea un buen nicho de mercado,
se encuentran el hecho de que sea mayor cantidad de mujeres (51.4%) que
hombres (48.6%), que el 54.9% de la poblacion se encuentre entre los 15 y 60 afos
y que el 22.5% de la poblacién se encuentre entre centros poblados y poblacion
rural dispersa. La tasa de alfabetismo en hombres y mujeres entre 15 y 24 afios, es
superior al 95% y mas del 80% de la poblacion entre los 12 y 17 afios asiste al

colegio. Todos estos hallazgos son favorables y estas caracteristicas facilitarian la



comercializacion de microseguros en el pais, de acuerdo con los puntos analizados

en la encuesta realizada por M. Uddin.

Entre otras de las razones por las que las personas pueden no contratar una péliza
de seguros, se encuentran: el precio (los seguros convencionales son muy costosos
para personas de bajos recursos), la falta de entendimiento alrededor de temas
financieros y de seguros, la aversion a la ambigledad (no saber si el riesgo se va a
materializar y si van a recuperar su inversion, cual es la cobertura exacta o si pueden
confiar en el emisor de la pdliza), el costo de oportunidad (la preferencia del
consumo hoy vs. el consumo futuro), y la aversiéon al riesgo (qué tan comoda se

siente una persona asumiendo riesgos) (Platteau et al., 2017).

Por otro lado, los costos de transaccion para el cliente incrementan implicitamente
el valor del seguro por la dificultad de comprarlo o renovarlo, la dificultad para hacer
una reclamacion, y la dificultad para pagar primas y cobrar indemnizaciones
(Platteau et al., 2017).

Por dltimo, vale la pena resaltar la importancia de la confianza como pilar
fundamental de la industria aseguradora. Al contratar un seguro, un individuo se
compromete a desembolsar periédicamente una suma de dinero a cambio de un
pago futuro incierto, en caso de que se materialice el riesgo que se esta cubriendo.
De esta manera, el nivel de confianza del potencial asegurado en la compaiia
aseguradora se convierte en un factor crucial a la hora de contratar un seguro
(Platteau et al., 2017). De aqui la importancia en la educacién financiera como

potenciador de la demanda de seguros.

1. Viabilidad economicay rentabilidad corporativa

Después de entender qué son los microseguros, quiénes los demandan, y qué
segmento de la poblaciéon es el objetivo para ser asegurado a través de este
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instrumento financiero, se estudiara la viabilidad econdmica y la rentabilidad

corporativa.

En el articulo Sustainable performance of microinsurance in low-income markets, se
habla de la importancia de alcanzar un balance entre la oferta y demanda de
microseguros, donde la oferta es mayor que la demanda (Mazambani & Mutambara,
2018). De aqui la importancia de estudiar detenidamente los factores que influyen
en la demanda, como se hizo en el apartado anterior, y la oferta, como se hara a

continuacion.

La razén principal por la que se presenta el desbalance entre la oferta y la demanda
de microseguros radica en un tema fundamentalmente de costos. Los costos fijos
de transaccion hacen que el precio de los microseguros esté por encima del valor
actuarialmente justo. Esto hace inviable, desde el punto de vista financiero, ofrecer
microseguros a precios lo suficientemente bajos como para que sean demandados
(Platteau et al., 2017).

Los costos de disefio del contrato, para ajustarlo a las necesidades y circunstancias
puntuales de cada asegurado, hacen que los costos de transaccién se incrementen
aun mas, haciendo que el producto sea inasequible para la poblacion de bajos
recursos. Otro factor que afecta el precio del microseguro es la calidad de los
servicios que ofrece la compaiiia. Los servicios deben ser de buena calidad para
que las personas sientan la motivacion de comprar los seguros, y esto redunda en

mayores costos para la compafiia aseguradora (Platteau et al., 2017).

De esta manera, volvemos a la tesis principal de este trabajo, y es afirmar que el
negocio de las compafias aseguradoras que ofrecen microseguros debe ser un
negocio de volumen combinado con una buena suscripcion, para diluir los costos
fijos y que el negocio sea rentable para los oferentes y asequible para los

demandantes.
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Desde la oferta, hay varias consideraciones que deben ser tenidas en cuenta para
tratar de atraer cada vez a un mayor nimero de personas y lograr el propésito de
escalar los microseguros. Lo primero, es que las pdlizas que se ofrecen
tradicionalmente a la poblacion mas adinerada no pueden ser ajustadas en costos
y servicios para ser ofrecidas a la poblacion de menores ingresos. Las compafias
aseguradoras deben llevar a cabo trabajos de investigaciébn y desarrollo de
productos que respondan realmente a las necesidades de la poblacion a la que
estan enfocados, no presionar la venta de polizas costosas ya disefiadas para otros
publicos en el sector de bajos ingresos, porque de esta manera lo Unico que hacen
es generar mayor pobreza, incapacidad de pago y, como resultado, un sentimiento
de desconfianza hacia el sector financiero que dificulta la penetracion del mercado

a largo plazo (Mazambani & Mutambara, 2018).

La finalidad de estas investigaciones de mercado debe ser anticipar y capturar las
oportunidades que se presentan en el mercado, profundizar en el conocimiento del
segmento de bajos ingresos y entender sus necesidades, para construir
capacidades que soporten la creacidon de nuevos productos que cambien la
estructura actual del mercado (Mazambani & Mutambara, 2018).

Por el lado de la asignacion de precio, se identifica un problema grande para las
compafias aseguradoras y es la falta de informacion histérica en cuanto a los
microseguros. De acuerdo con Mazambani y Matambara (2018), la inexistencia de
informacion, y la falta de socializacion de la informacion existente por parte de las
compafias aseguradoras que han participado en este negocio, hacen que los
modelos actuariales no cuenten con la informacion suficiente para hacer una
estimacion justa del precio de las pdlizas. Esto puede traducirse en precios
mayores, gue hacen que los microseguros sean mas dificiles de demandar por parte
de las personas de menores ingresos, 0 que los precios resulten subsidiados por
parte de las aseguradoras, lo que hace que las compafias puedan verse en
problemas de liquidez y solvencia que afecten su desempefio y rentabilidad. La

precision en la estimacion del riesgo y, por lo tanto del precio, ayuda a la
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administracion a fijar primas competitivas. Para solucionar este problema, es posible
alimentar los modelos actuariales con informacion existente en mercados de

condiciones similares (Mazambani & Mutambara, 2018).

La sostenibilidad del negocio de microseguros radica en que las primas
contrarresten el riego de insolvencia para las aseguradoras y en la asequibilidad del

servicio (Mazambani & Mutambara, 2018).

2. Canales de distribucién — FINTECH

El otro aspecto importante que se quiere tratar en este documento, son los canales
a través de los cuales se distribuyen los microseguros. Segun el compendio sobre
microseguros publicado por la Munich Re (Churchill, 2012), uno de los aspectos
principales a tener en cuenta al hablar de este tipo de seguros es que pueden ser
distribuidos a través de una gran variedad de canales, entre los que se incluyen
esquemas basados en pequefias comunidades, uniones crediticias, y otros tipos de
instituciones basadas en micro finanzas, pero también pueden ser ofrecidos por
enormes compafiias aseguradoras a nivel multinacional (Churchill, 2012). Una
alternativa valiosa puede radicar en la asociacion entre empresas que presten
diferentes servicios que sean complementarios, para hacer uso de las mismas
plataformas y reducir costos, llegando a la poblacion mas desatendida que

generalmente se encuentra en areas apartadas (Mazambani & Mutambara, 2018).

Uno de estos canales de distribucion vy, tal vez el usado con mas éxito en paises
emergentes, para acceder a la poblacibn de menores ingresos de manera
masificada, es el teléfono celular (Téllez, 2012). De acuerdo con el documento
Emerging Practices in Mobile Microinsurance, los operadores de redes moviles
tienen grandes redes fisicas y virtuales que tienen el potencial de alcanzar grandes
cantidades de clientes, incluidos los desbancarizados, a bajos costos (Téllez, 2012).
Las compaiiias de telefonia movil cuentan con los canales que pueden ser usados

para difundir informacién, hacer promocién y vender seguros. Estos canales pueden
13



ser usados ademas para hacer encuestas de seguimiento, manejar las cuentas y
hacer reclamaciones (una de las partes mas importantes de la cadena de valor para
el cliente). La fuerza de ventas y personas trabajando en el call center de la
compafia de telefonia puede ser usada y capacitada para vender y explicar el
funcionamiento de los microseguros a los clientes. Esto puede ayudar a crear
confianza en los clientes, que ya estan familiarizados con los vendedores y conocen

la compaiiia de telefonia por su relacion existente con ella (Téllez, 2012).

La infraestructura de telefonia movil puede ser usada también para recolectar
primas y desembolsar indemnizaciones (Téllez, 2012). En muchos paises en via de
desarrollo, los operadores moéviles han desarrollado servicios de pagos moviles o
billeteras virtuales para sus clientes. A través de estas cuentas, las personas
pueden desembolsar el pago de sus primas como si fuera una cuenta bancaria, y a
través de las mismas, pueden recibir el pago de las indemnizaciones en caso de
siniestro (Téllez, 2012).

La penetracién en el mercado de bajos ingresos a través de operadores moviles en
Colombia tiene un gran potencial. En el estudio realizado por Lina Maria Osorio
Inclusién financiera rural en Colombia (2015), la penetracién de los teléfonos
celulares ascendia al 106,7% de la poblaciéon colombiana a finales de 2013 (Osorio
Restrepo, 2015). Esto significa que en promedio hay mas de un teléfono celular por
persona en el pais, estableciendo este canal como uno a traves del cual la poblacion
desbancarizada o ubicada geograficamente en comunidades lejanas a los centros

urbanos, podria tener acceso a servicios financieros como los microseguros.

A partir de esta informacion se hace evidente la gran oportunidad que existe en los
operadores moviles, como el puente que lograria unir la demanda con todas las
necesidades y caracteristicas estudiadas en el apartado anterior, con la oferta. Al
usar la infraestructura existente, no habria que incurrir en gastos adicionales que
incrementen los costos para ambas partes, sino que podria representar una

oportunidad para los operadores moviles de sacar mayor provecho de sus recursos

14



y el capital humano y fisico con el que cuentan. Al usar un medio de pago y recaudo
que no involucra los bancos y sucursales fisicas, se puede acceder a una proporcién
mucho mayor de la poblacion, que se encuentra por fuera del sector financiero
tradicional, incrementando en gran medida la base de clientes que pueden acceder
a este servicio y disminuyendo costos operativos para ambas partes. La gran
penetracion y uso de los teléfonos moviles hace posible utilizarlos para difundir
informacion y crear conciencia alrededor del tema, utilizandolo como medio de

capacitacion, venta, solucion de inquietudes, etc.

En el documento Frugal Innovations in Technological and Institutional Infrastructure:
Impact of Mobile Phone Technology on Productivity, Public Service Provision and
Inclusiveness (Altamirano & Beers, 2018), se examinan las innovaciones como
procesos, productos y sistemas que afectan las limitaciones de recursos que son
tipicas de muchos paises en desarrollo. La atencion se centra en los impactos de
las innovaciones inducidas por la tecnologia de los teléfonos moviles en las
limitaciones de recursos y en cémo influyen en la productividad, la prestacion de
servicios publicos y la inclusion. A través de este documento se exploran nuevas
oportunidades desde el punto de vista tecnoldgico, para acceder a la poblacion de
menores ingresos y masificar de manera efectiva y eficiente la suscripcion a
microseguros (Altamirano & Beers, 2018). En el documento se estudia el caso de
Kilimo-Salama, un microseguro que protege el riesgo de sequia y exceso de lluvia
en los cultivos de maiz y trigo en Kanya, Rwanda y Tanzania. Este seguro utiliza la
plataforma de M-Pesa, que es una aplicacion que permite a los usuarios transferir,
depositar y retirar dinero a través de teléfonos maviles. A través de esta aplicacion
es posible recolectar las primas y pagar los siniestros, apalancando asi la
productividad y rentabilidad para los aseguradores y asegurados. La tecnologia ha
hecho posible también que los costos operativos se reduzcan, al reemplazar las
visitas a los cultivos remotos realizadas anteriormente por personas, por medidas
de estaciones meteoroldgicas y satélites que permiten medir los riesgos y hacer
estimaciones sobre el futuro de los cultivos asegurados. Al acabar las temporadas

de lluvias, las estaciones meteoroldgicas comparan la informacion recolectada con
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datos historicos. Si la lluvia es inferior al 15% del promedio historico, se paga la
indemnizacion a los asegurados, sin necesidad de la operatividad, costos y tiempos
gue implican hacer una reclamacion por parte del asegurado (Altamirano & Beers,
2018).

El negocio de los microseguros necesita tener como uno de sus pilares
fundamentales la fidelizacion de sus clientes. La fidelizacion del cliente del negocio
va mas alla de la indemnizacion y es por esto que el cliente necesita percibir un
valor agregado adicional. En este sentido, lo ideal es que las aseguradoras actien
como un ecosistema y aprovechen ese gran canal donde hay demanda y oferta de
servicios diversos, para que los clientes puedan a través de la misma plataforma
encontrar varios servicios de manera fluida, haya informacion disponible para
mejorar la gestion o desempefio de los asegurados en temas de su interés, y que
se integre informacion de diferentes servicios para tener una vision mas holistica de
su entorno y de si mismos, en términos de movilidad, salud, finanzas,
entretenimiento y aseguramiento, entre otros. Esto se logra a través de ecosistemas
y alianzas entre negocios complementarios, que permitan conectar soluciones y
proveedores con la informacién de sus clientes actuales o potenciales, brindando la
oportunidad de acceder a nuevos negocios e informacién valiosa para los
integrantes de ese ecosistema, que redundan en soluciones mas acertadas para los
clientes, que se vuelven mas atractivas y eficientes en términos de informacion y

operatividad para los usuarios (Catlin, Lorenz, Nandan, Shirish, & Waschto, 2018).

3. Conclusiones

Teniendo en cuenta las caracteristicas de la poblacibn demandante de
microseguros en paises como la India, que por sus caracteristicas sociales y
econdémicas puede ser comparado con el caso colombiano, y la informacién
disponible sobre la sociedad colombiana extraida del informe del DANE a partir del

censo del 2018, es posible afirmar que Colombia tiene un gran potencial de mercado
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en el sector de seguros para personas de bajos recursos que no ha sido explotado

s

aun.

Es importante entender la dinamica, los motivadores y las propuestas de valor
agregado que llevaria a la poblacion de bajos ingresos a demandar microseguros.
El tema de la educacidén financiera, asequibilidad, confianza y simplicidad
transaccional se convierten en factores de vital importancia a la hora de comprar

una poliza.

Desde el punto de vista de la oferta, se identifica una falencia en la disponibilidad
de informacion que permita hacer una asignacion justa de precio a las pélizas de
microseguros. Esta falta de informacidén puede resultar en precios por encima del
justo, que dificulten la demanda por parte de las personas de bajos ingresos, o0 en
precios muy bajos que afecten la liquidez y solvencia de las compafias

aseguradoras.

El negocio de las compafiias aseguradoras que ofrecen microseguros debe ser un
negocio de volumen combinado con una buena suscripcion, para diluir los costos
fijos y que el negocio sea rentable para los oferentes y asequible para los

demandantes.

Con el fin de reducir costos, operatividad y tener el alcance necesario para
rentabilizar el negocio de microseguros, una alternativa valiosa puede ser el uso de
canales y redes tecnolégicas existentes, que no requieren nueva inversion y que
pueden ser utilizadas a través de alianzas, como es el caso de las redes méviles de
comunicaciones. Esta infraestructura y capital humano y fisico que tienen los
operadores moviles puede ser usado para vender poélizas de microseguros, realizar
seguimiento, atencion al cliente, atender reclamaciones y difundir informacién

alrededor del tema para sensibilizar a los usuarios alrededor de los seguros.
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Finalmente, la creacion de ecosistemas que permitan reunir a proveedores de varios
servicios complementarios con los demandantes de estos servicios 0 bienes, se
convierte en una herramienta poderosa, no solo desde el punto de vista de creacion
de valor para el cliente, sino desde el punto de vista de optimizacion para los
proveedores, generando menores costos y mayor asertividad, a la hora de
aproximarse a los clientes actuales o potenciales, lo cual le termina dando un plus
adicional a esta industria de seguros, en un segmento de la poblacion donde debe

jugar un rol preponderante.
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