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1. Sociedad cambiante y obligada a adaptarse

La estructura familiar y consumo han cambiado radicalmente en las ultimas decadas.
Comportamientos que antes eran percibidos como atipicos ahora son aceptados.
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2. Definicion del millennial
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3. Actitudes millennial

Comportamientos
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3. Actitudes millennial (continuacion)

Las aseguradoras
deben identificar
cuales son estos

comportamientos . Actitudes
millennial

Cross generacionales
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nermitirdn conectar Cuidado
emocionalmente con ambientalistas por la salud .
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Viven el momento

Tecnolbgicos animales
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4. Cultura de seguros

En el Pert no hay mucha pero si existe...

La gente sabe a lo
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5. Enfoques innovadores

seqguros personalizados

A los millennials les interesa un producto a su medida, cuando lo necesitan y como lo necesitan.

CAO *x *

Enfocarnos en venderle al cliente todos los productos de
nuestra cartera.

Ofrecer los productos en todas las plataformas de
comunicacion que maneja la compafiia sin considerar el perfil

de la persona.

Segmentar nuestra base de contactos segun edad, estilos
de vida, etc. y averiguar cuales son sus necesidades.

Vender un producto ad hoc al cliente, considerando su estilo
de vida, habitos de consumo, etc.

Solucionar exitosamente la necesidad de nuestros clientes
ofreciéndoles productos que desean para fidelizarlos.
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5. Enfoques innovadores (continuacion)

seqguros personalizados

A los millennials les interesa un producto a su medida, cuando lo necesitan y como lo necesitan.

Estructura familiar
¢, Como atraer y retener clientes?

Construir una cobertura
~ de seguro alrededor de
~la persona. “Victor

Camarena”

Podliza

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, Estilo de vida

Habitos de consumo

e Enfermedades y
antecedentes médicos
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5. Enfoques innovadores (continuacion)

¢,COMo vender seguros sin vender seguros?

A los millennials les interesa un producto alineado a sus intereses.

Segmentar a
nuestros Crear Ofrecer un valor
ecosistemas

contactos (edad, agregado (habilitar
estilo de vida, — ﬁ]?e?gzgsaclgs — espacios de —
etc.) y averiguar las personas comunicacion entre

cuales son sus L _
: ej. ciclismo). usuarios, etc.).
necesidades. (€] ) )
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Conectar emocionalmente con los temas que le importan a la persona

Vincularlo
con seguros
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5. Enfoques innovadores (continuacion)
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6. Casos de éxito

Evolucion de seguros

C )

Se basa en la inteligencia
cf 2 Tecnologia artificial (“chatbots”) para ofrecer
polizas personalizadas.

“All insurance

kind of suck” Se puede adquirir un seguro en

‘Forget Everything — Rapidez solo 90 segundos con el app.
You Know About
Insurance”
Caridad Permite elegir una obra benéficay

donar el dinero que no se reclamad.
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/. Conclusiones generales

Debemos :
Potenciar la

comunicacion
con los
millennials
haciendo uso
de los canales
digitales

comprender
mejor a los
millennials

..Sin embargo
no son el dnico

segmento al
cual es critico

orientarse El cliente es la
necesidad, y
no el producto

estandarizado
gue se ofrece
actualmente en
el mercado

Se debe
buscar generar
un vinculo
emocional
qgue lo
identifiqgue con
Su proveedor

Construir
una relacion
cercana
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