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Elementos Fundamentales

Existe 1 millon de riesgos asegurados en Vida Individual y 19 millones de
riesgos en Vida Grupo (13 millones deudores / 6 millones no deudores).

*Un amplio segmento de personas tienen las caracteristicas para comprar un
sequro, pero no lo hacen:

* Es nuestro reto conocer a los consumidores de seguros y el porqué de sus
decisiones:

* ;Piensan en el futuro?

*¢ Tienen dinero para comprar sequros?

«; Valoran el riesgo de manera adecuada?

» . Entienden la importancia del Sequro? ; Por qué no compran?
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¢ Como es la demanda por Sequros de Vida?
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COMPOSICION DE LOS GASTOS EN COLOMBIA

‘El 50% del ingreso de un colombiano es
destinado en Alojamiento y Servicios Publicos
(25%), alimentos y bebidas no alcohdlicas
(15%) y transporte (10%)”

p

‘El 22% es destinado a la adquisicion de
Bienes y Servicios Diversos”

' ‘Del total, tan solo 2.3 puntos
porcentuales corresponden al gasto en

seguros”

‘Y de dicho gasto, apenas 0.11
' puntos porcentuales corresponden
a Seguros de Vida

fFasecolda
Fuente: Encuesta de Ingresos y Gastos. DANE e



COMPOSICION DE LOS GASTOS EN COLOMBIA

El numero de personas que reportan gastos
en Sequros de Vida es apenas equivalente a
los que reportan gastos en bicicletas

Por cada persona que compra un Sequro de
Vida hay 3.5 personas que compran juegos
de azar

fasecolda

Fuente: Encuesta de Ingresos y Gastos. DANE



PORCENTAJE DE ASEGURADOS POR NIVEL DE INGRESOS

‘Apenas el 9% de los compradores de Seguros de

12% 1 Automéviles también adquieren un Sequro de Vida”
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Fuente: Encuesta de Ingresos y Gastos. DANE ' :



PORCENTAJE DE ASEGURADOS POR INGRESO Y NIVEL EDUCATIVO

10% .
s 9% - 8,74%
5.00% - s 8% -
5 " 431% S 79 -
8 4,00% - g 6% -
@ o/
8 300% - i ioﬁj ] 3,83%
3 2,03% £ 3% -
o _ 0 0
2 200% 1,33% S 2% 1319 00%
S 1,00% - 0.56% 0,76% o 1% - 036% . I
S 009% 0%
0’00% _ Nograduado Bachiller ~ Técnicoo Universitario Postgrado

Ingreso 0 Menosde 1 Entre 1y 2 Entre2y 3 Entre 3y 4 Entre4y5 tecnologico
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La compra de sequros de vida se relaciona con el ingreso y el nivel
educativo .
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PORCENTAJE DE ASEGURADOS EN VIDA POR RANGO DE EDAD
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Nuestra Hipotesis no es sOlo por mayor riqueza, Sino también por
diferencias en las capacidades financieras:

Fuente: Encuesta de Ingresos y Gastos. DANE
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PERFIL DEL COMPRADOR POTENCIAL

mSi = No
Postgrado
Hogares
9 ,que Universitario
comprarian sequros
porn ivel educativo Técnico o tecnoldgico
Bachiller
No graduado
mSi = No
6 95 85%
5 96.09%
Hogares que comprarian 4 70 8%
sequros por estrato 3 50 410
$0CIoeconomico 9 38 830,
(B 17.03%

Fuente: Encuesta de Calidad de Vida 2011. Estimacion por Analisis Discriminante Fa S€Co Idg



CAPACIDADES FINANCIERAS

El comportamiento financiero de las personas parece depender
principalmente de sus atributos psicologicos y no solo de la
informacion o habilidades, o de como deciden utilizarlas. (De Meza
et al. (2008)).

Las capacidades financieras no dependen unicamente del ingreso:
“Incluyen el comportamiento, conocimiento y actitud de cada
persona en relacion con sus finanzas personales” Reddy et
al(2013)
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LA IMPORTANCIA DE LAS CAPACIDADES FINANCIERAS

Los asegurados buscan una planeacion financiera a futuro

% en desacuerdo con la siguiente frase

m Asegurados m No Asegurados

"Sdlo me concentro en el corto plazo”

"Vivo mas para el presente que para el
futuro”

"El futuro se cuidarg a si mismo"

73%
. 0
"Hago cosas sin pensarlo mucho"

62%

0% 20% 40% 60%  80%
Porcentaje de desacuerdo

*El 20% de los no asegurados no
realizan ninguna planeacion financiera,
mientras apenas 10% los asequrados no
planea.

*E1 80% de los asequrados realiza

planeacion financiera hasta con un afio
de anticipacion.

*“El 60% de los asegurados recuerda en
queé gasto su dinero la semana pasada”

fasecolda

Mayorga, W. (2013). Capacidades Financieras de los Asegurados en Vida. Revista Fasecolda, con Base en Encuesta de Capacidades Financieras (World Bank).



LA IMPORTANCIA DE LAS CAPACIDADES FINANCIERAS

Los asegurados tienen mayor conocimiento financiero

= Asegurados ® No Asegurados

Interés Compuesto
Interés Simpl 1,6%
nterés Simple
" 5,3%
Inflacién
Matemati 0,1 %
atematicas 5,1(%

00% 100% 200% 30,0% 400% 500% 600% 70,0% 80,0% 90,0% 100,0%

fFasecolda
Mayorga, W. (2013). Capacidades Financieras de los Asegurados en Vida con base Encuesta de Capacidades Financieras (World Bank) =



COMO VENDER MAS SEGUROS:
RETOS Y OPORTUNIDADES

fasecolda
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RETOS Y OPORTUNIDADES

Cifras Retos Oportunidades
o 0
Seguros” especialmente en jovenes
*E1 35% cree que es complejo
decidir, no tiene tiempo 0 no « “No hay cultura del Sequro” «Capacidades Financieras

sabe qué cobertura necesita

*Economia del Comportamiento

[ ] 0 1
El'15% no contia en las *“No confio en las Compafiias de

compatiias de seguro Y, . e o .
P g Seguros Nuevag teorias sicologia del
consumidor

*El 25% cree que no lo
necesita o nunca lo ha
pensado

*“No lo necesito”

J

El mercado potencial seran los jovenes con “Capacidad Financiera’
fFasecolda

Swiss Re (2014 ) Encuesta 2013 a los consumidores de seguros en América Latina



“No hay con qué comprar seguros’
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PORCENTAJE DE HOGARES EN DONDE SE GASTA LATOTALIDAD DE LOS INGRESOS

. : "
Nivel de ingreso(’) Uso de los excedentes de dinero(**)
100% - 87% 86% 80% (se eligieron varias opciones)
80% - ok g0 100% 90%
60% -
80% -
40% - i
20% - 60% | O
0%
- = 22 I 2 40% -
= = = = = 23%
S &8 & & & 20% -
100% - 879 Y 0 0
80‘V: ] 87/% 8% 84% 80% 70% 0%
60% -
40% 1 2 3
0 -
2840 1. Ahorro para imprevistos o sin proposito
0 | | | | especifico
s = = %U 2 2. Gasto en comida, bienes no esenciales y
> e 3 2 pL regalos
§ o % g 3. Inversion en negocios, activos fijos o pago de
o) = deudas |
(*) G6mez y Zamudio(2012) @ > I‘a secolda

**) Mayorga, W. (2013). Capacidades Financieras de los Asegurados en Vida. Revista Fasecolda-. Edicién No. 154



EFECTO DE LA EDAD EN AHORRO DE LOS HOGARES

Efecto cohorte en consumo & iIngreso

0.8 _
g0 - “Los hogares que tienen un jefe de
g L | oonEgma . 7
HEY WJ%WWMW hogar perteneciente a una cohorte mas
!é . _ — vieja hgn sido mas pobres a lo largo
i, de la vida”.
2.7
u;*-q: 1983 1895 1867 1959 1951 1943 1835 1537 1819 1910
Thorin el de g Efecto cohorte en ahorro
’ — 0 ARarra
1.5 F Ahorro 0 s Ahoreo 3
“ . p i :“ % f ¥ alt
Las nuevas generaciones tienen - ﬁ#i J! WA
una mayor tasa de ahorro que las £ E W,
. , " £ P ™
generaciones mas viejas”. 3. W A \fﬂ
= ¥ Hﬁ'ﬁﬁv"r

1991 1%B3F 1975 1967 1859 1951 8943 1935 1927 19319 1910
Cohorte del jefe de hogar
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Aireth, Nancy (2013): Determinantes del perfil de ahorro en Colombia. DANE, Archivos de Economia. Documento 406



LOS JOVENES TIENDEN A AHORRAR MAS

Pregunta: ;Qué tipo de acciones esta realizando par afrontar la vejez?
Poblacion: 25 a 39 anos

2007 2013

0,39 A)\ 0.6%
23%2 2, 0% m Aporte Fondo Obligatorio
0
6,5% 29%277% = Nada
9,0%
® Ahorro

® /nversiones

N

® Preparando Hijos

= Aporte Fondo Voluntario

k Pagando Seguro
Otro

“‘Disminucion de 10 puntos porcentuales en la poblacion que no hace Nada por su vejez”
‘Incremento de la poblacion que ahorra y que adquiere sequros para afrontar la vejez”
fasecolda

Fuente: Encuesta de Hogares. DANE 2013



PARTICIPACION EN PRODUCTOS DE AHORRO

*Gomez y Zamudio(2012):

Existe una tendencia en ahorrar en productos muy basicos

Existe una precepcion positiva sobre la importancia del ahorro
4% 3%

11%

m Cuenta de ahorros o
CDT

® Mercado de Capitales

M |Inversion en
sociedades

B Pensiones voluntarias

Fuente: Lopez y Salamanca(2009) El Efecto Riqueza de la Vivienda en Colombia / Gomez y Zamudio(2012) Las capacidades financieras o@%&ﬁ&’vd a
colombiana.. Borradores de Economia. Banco de la Republica.



“No necesito seguros’
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IMPACTO DE LOS EVENTOS ADVERSOS

El 33% de los hogares urbanos en Colombia, si bien no
= son pobres, caerian en la pobreza ante un evento
adverso que afecte su ingreso (Nurnez(2009)).

En 2011, en 1,4 millones de hogares algun familiar se
"» enfermé grave o fallecio. En algunos se afecto su calidad
de vida (varias respuestas) .

Venta de activos o automdviles h 16.151

Cerrar el negocio o salir a trabajar [ NN 117.937 Finanzas
Pérdida econémica o no pago de impuestos || NNEGEGGEEEEEE 157.645

Endeudarse o gastar ahorros _ 301.759

0 50.000 100.000 150.000 200.000 250.000 300.000 350.000
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Fuente: Encuesta de Calidad de Vida. DANE Numero de hogares afectados luego de eventos de muerte-o-enfermedad




ALGUNOS HOGARES SUFRIERON PERDIDAS ECONOMICAS

Atraso en el pago de la Universidad, cambio o retiro 20.874

Educacion

Atraso en el pago del Colegio, cambio o retiro 34.262

0 5.000 10.000 15.000 20.000 25.000 30.000 35.000 40.000

Numero de hogares afectados luego de eventos de muerte o enfermedad

Cambio o venta de vivienda — 43.712

Atraso en pago de arriendo o administracion [N 49.458
Atraso en pago de Servicios Publicos | 53.386

0 10.000 20.000 30.00040.000 50.000 60.000 70.000 80.00090.000
fa eco;da

Fuente: Encuesta de Calidad de Vida. DANE Numero de hogares afectados luego de eventos de muerte o-entermed:




“No existe una cultura del seguro”

CUANTO MAS SABES,
ES MAS DIFiCIL TOMAR
UNA DECISION,

UNA VEZ ESTAS
INFORMADO, ENPIEZAS
A VER COMPLEJIDADES

Y TONOS T
DE GRrIS. ’

TE DAS CUENTA QUE
NADA ES TAN CLARD Y
SIMPLE COMO PARECIA,
EN EL FONDO, EL SABER

TE PARALIZA,
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; Qué ES CULTURA?

CULTURA:

"La informacion transmitida por aprendizaje social entre animales de
la misma especie. Se contrapone a la informacion transmitida
genéticamente”

"Si los memes son las unidades o trozos elementales de informacion
adquirida, la cultura actual de un individuo en un momento
determinado seria el conjunto de los memes presentes en el cerebro
de ese individuo en ese momento".

JesUs Mosterin (Fildsofo Espafiol). Tomado de Wikipedia  fdsecolda



ECONOMIA DEL COMPORTAMIENTO

Las decisiones de las personas no estan totalmente basadas en la
racionalidad economica, sino dependen de factores asociados al
comportamiento y factores psicoldgicos :

*Aversion a la pérdida: El pago de la prima se observa como una pérdida por
no hacer tangible el beneficio esperado.

*Sobreconfianza: Se sobrevaloran lo sucesos altamente improbables mientras
que se subvaloran los sucesos altamente probables.

*Disonancia Cognoscitiva: Sesgo de creer lo que es conveniente, a pesar de
observar evidencia contradictoria . ("Autoconvencerse’)

*Racionalidad limitada: Al no entender claramente o tener exceso de
informacion, la decision se toma mediante reglas empiricas (rules of thumb)

Kenreuther et al(2013) Insurance and Behavioral Economics / Swiss RE(2013) Seguro de Vida: Enfoque hacia el co@gr@@b Ida
Mayorga(2013)La Economia del Comportamiento y la demanda de los seguros de vida



ECONOMIA DEL COMPORTAMIENTO

Procastinacion: Las personas tienden a retrasar decisiones
desagradables y dificiles, y comprar un sequro puede ser una de
ellas (por dificultad).

Autocontrol e inconsistencia dinamica: Las personas son “sobre
optimistas” respecto de su capacidad futura de llevar a cabo tareas
que son beneficiosas en el largo plazo, pero que requieren sacrificios
de corto plazo (“Manana si empiezo la dieta’)

Kenreuther et al(2013) Insurance and Behavioral Economics
Swiss RE(2013) Seguro de Vida: Enfoque hacia el consumidor
Mayorga(2013)La Economia del Comportamiento y la demanda de los seguros de vida fa secolda



ECONOMIA DEL COMPORTAMIENTO

Garcia et al(2012):
Las personas que responden “No Sabe” en encuestas financieras tienden a “sub-
confiar” en sus conocimientos financieros y a desaprovechar oportunidades.

Los que responden pero incorrectamente, tienden a “sobre-confiar” en sus
conocimientos financieros y a adquirir productos financieros sin entender exactamente.

Para Colombia, los hombres entre 30 y 60 arios de quintiles de ingreso mas alto y con
educacion superior tienden a “sobreconfiar” en sus conocimientos financieros

Las mujeres de menos de 30 afnos de quintiles de ingreso bajos y menor nivel educativo
secundaria o inferior tienden a “subconfiar’ en su conocimientos financieros.

v

Las capacidades financieras no estan directamente relacionadas con el Ingreso o

el Nivel Educativo.
e{ da

e
Garcia et al(2013) Determinantes de la Alfabetizacion Financiera de la Poblacion Bogotana Bancarizada. Borradores de Economia. Banco de fajléepﬁ)f/% :



LOS SENTIMIENTOS AFECTAN LA PERCEPCION DEL RIESGO

“Cuando trate con gente, recuerde
que no interactua con criaturas de
logica, sino con criaturas de
emocion’

Dale Carnegie

“Aprendi que la gente perdonara
lo que le digo, olvidara lo que le
haga, pero nunca olvidara como
la hice sentir’

fasecolda



Modelo de Comprension del Riesgo Slivoc at al (2004)

Sistema
analitico

Sistema de
Sentimientos

Algoritmos

Reglas de decision (probabilidades)
Es de lenta realizacion

Requiere de un control consciente

Intuitivo, Rapido, Automatico
Casi inconsciente
Vinculado a emociones y afecto

Fasecolda



El Impacto de los Sentimientos

Mathew Greenwald and Associates(2012):

El 42% de los asegurados de Vida se sienten felices con sus vidas. En Asegurados
No-Vida es 32%.

El 64% de los asegurados de Vida tienen Calidad de Vida mayor que el promedio.
En Asegurados No-Vida es 51%.

Hsee and Kunreuther(2000) : Las personas tienden a asegurar mas objetos por los
que tienen cierto "aprecio”. Y entre mas aprecio estan dispuestos a pagar mayor
prima.

El seguro puede ser utilizado como "compensacion ante la pérdida”: Mas que
medir la probabilidad de ocurrencia del evento, buscan evitar el sufrimiento que
causa la pérdida.

Fasecolda



El Impacto de los Sentimientos

Huber and Schlager(2011):

Las personas tienden a asignar mayor riesgo a los seguros de vida unit-link que a la
Inversion en acciones, debido a la percepcion del "desconocimiento” del seguro.

Después de la crisis financiera, la percepcion del riesgo de los seguros unit-link se
redujo en una poblacion objeto de estudio de Europa, y aumento en las acciones.

Hubber(2012): Cuando la persona entiende claramente las especificaciones del
producto de seguros asigna un mayor nivel de proteccion y menos riesgo financiero al
producto.

Cuando la persona asigna una percepcion de confianza en el nombre de la Compariia

le asignara mayor importancia al seguro de vida que se esta ofreciendo, y menor
percepcion de riesgo financiero.

> N '1 ]
rasecolda



Entonces....

No es “falta de Cultura del Seguro”...
Sino,

“inadecuadas capacidades financieras®,
"el efecto del comportamiento®y

“Sentimientos y Percepciones”.

fasecolda



LOS JOVENES SON EL MERCADO POTENCIAL DE SEGUROS
DE VIDA

YOU CAN PRESENT THE
MATERIAL, BUT YO CANT
MAKE ME CARE.




LOS JOVENES RECONOCEN LA IMPORTANCIA DE

ASEGURARSE

Pregunta: ;A quién se dirigiria en caso
Encuesta en EE.UU a personas e tener que comprar un sequro?

entre 21-40 anos con ingresos ® Busqueda en internet

mayores a US$ 30K. w Agente de Seguros
= No buscaria

« EI93% considera que los sequros de
vida son importantes

 Un 44% considera que el mejor
momento para comprar un seguro es
cuando se esta joven

» El 44% respondio que tener el primer
hijo es el momento adecuado para
comprar un sequro de vida y el 40%
el matrimonio. Rsecolda

Fuente: LearnVest(2012) Life and Disability Insurance: What 20-and-30 somethings think. Encuesta para Estados Unidos.



v'1 de cada 5 respondieron que como su pareja tenia
Seguro no era necesario asegurarse.

v'8 de cada 10 no tenia interés es buscar informacion
para adquirir un seguro de vida diferente al ofrecido
por Empleador.

v'De aquellos que no tienen cobertura de ITP 0 no
tienen seguro de vida, el 46% respondieron que no era
necesaria porque no estan expuestos a riesgos fisicos.

v'Entre varios planes alternativos a buscar un seguro
de vida, el 30% de los encuestados prefiere una visita
al dentista, el 25% prefiere limpiar el refrigerador y el
22% prefiere ver una mala pelicula en el cine.

Fuente: LearnVest(2012) Life and Disability Insurance: What 20-and-30 somethings think. Encuesta para Estados Unidos.

Pero, no
entienden el
producto.
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SU MEDIO NATURAL ES INTERNET

IF I HAD A COMPUTER,

I'M SURE I'D GET
BETTER GRADES ON
MY BOOK REPORTS.




Penetracion de Internet

» En Colombia hay 6 | y
. ; Buscar informacion de productos h 19
millones y medio de que quiere comprar 33,1%

SUSCT ip fores a internet Leer periddicos y revistas por - 36.4%
internet A

* lLa penetr acion del Visitar sitios de noticas, _ 49 59

internet es del 11.2% actualidad o deportes oP
Visitar redes sociales [ 73,3%

* 6 de cada 10 | 0
CO/OI’l’lbIaI’I.O‘.S entre 25 Enviar y recibir correos _ 84,1%
39 anos visitan las I —
redes sociales 0% 20% 40% 60% 80% 100%

En Estados Unidos, los jovenes llegan a la Universidad habiendo enviado 250 mil mensajes de
texto o0 correos electronicos y después de haber pasado 3.500 horas navegando en Internet,

5.000 horas de videojuegos y 10 mil horas de uso de teléfono celular.(**)
fasecolda

Fuente: IPSON Napoledn Franco — MinTIC. (2013) Nivel de digitalizacion de los colombianos / (**)Mark Prensky. Students of Today



CONTRATACION DE PRODUCTOS

Estudio Swiss RE por medio de Encuesta On-line

Swiss Re encontro que la penetracion del sequro en las personas con acceso

a internet es mayor

Fuentes para buscar seguros de

vida
0 _
0% | 7% 65t
60% -
50% -
40% s 35°/
30% - 26%
20% -
11
0%
% & Q
‘@’\Q Q)G? @ \\Q’b {‘9{6\
N @% ”\\Q}'b 0\00 6‘2’\
® q&Q\ 2 S
& & &
S s S
R O
?\

Swiss Re (2014 ) Encuesta 2013 a los ¢

Del total de los encuestados
cuenta con una cobertura que
indemniza en caso de
fallecimiento

45%

Es el porcentaje de cobertura por
enfermedades graves

21%

fasecolda

pnsumidores de seguros en Ameérica Latina



CANALES DE ACCESO

¢ Cuales son los canales de compra
mas confiables?

0 1. Asesor de compatiia
80% :
71% 70% 2. Analista de mercado

70% - (independiente)
60% - 0% 58% .y, 3. Asesor financiero o agente de banco
509 50% 49% 489, . Directamente de un proveedor
’ 1% 400, O El Sitio web de una compaiia
40% especifica
30% . Meédico
. Un sitio web que compara precios

20% . El empleador
10% . Abogado

i EEEEEEERDE 0. Hospital

1T 2 3 4 5 6 7 8 9 10

|
A -

| |
O

= © O NO

fasecolda
Swiss Re (2014 ) Encuesta 2013 a los consumidores de seguros en América Latina e



CONCLUSIONES

Analisis de
La poblacion joven es sentimientos en redes
el principal cliente sociales

(Software de Analisis

Pero es fundamental Textual)

aumentar las
capacidades Importancia de la

financieras confianza y la
encion del riesgo

El canal natural de venta del
futuro sera internet

Aunque es importante la atencion
personalizada para cambiar
percepciones

fasecolda



