
¿Qué quiere asegurar un 

millennial?
(la verdad es que no sabemos)



¿qué es un millennial?



gracias a Mambo nosotros 

conocemos de cerca a muchos 

millennials

• Nacidos entre 1985 y 1995.

• Solo 26% en EEUU están casados, y adquieren menos 

activos que en generaciones anteriores.

• Valoran el balance de vida y trabajo, y en cuanto a servicios 

prefieren una experiencia por encima de otras 

características.





los millenials
compran cada vez menos activos.

son muy selectivos con sus compras e 

inversiones

se guían fuertemente por el boca a boca

los seguros
no se compran, se venden



el resultado: una generación cada vez menos interesada o 

involucrada con seguros.
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qué drivers hay para comprar 

un seguro?

precio
convenie

ncia

estos drivers son menos atractivos para una generación que valora 

cada vez menos los activos… por suerte, son los drivers que atraen 

clientes menos rentables



Los millennials están muy 

desconectados de los seguros. 

Tanto, que muchos no 

entienden realmente cómo 

funciona uno. Sin embargo, 

parecen asociarlos con un 

driver más importante que 

precio o convenciencia, el de la 

paz mental.



qué drivers hay para comprar 

un seguro?

precio
convenie

ncia

el tercer gran driver es uno que resulta más potente para 

las nuevas generaciones… y, coincidentemente, asegura 

mayor lifetime value

paz 

mental



qué es la paz mental para un millennial?

• en un mundo de infinitas opciones, la paz mental significa sentir 

que has tomado una buena decisión. Por eso, los millennials 

eligen servicios que ponen énfasis en la experiencia del usuario. 

• Qué otra cosa significa paz mental para un millennial?



la paz mental ya no puede conseguirse usando el miedo como argumento 

Estudios que comparan publicidad basada en el miedo y aquella basada en la empatía hallaron 

mejores resultados en la del segundo tipo. La publicidad con mecanismos basados en el miedo 

también tiene efectos de persuasión, pero indirectamente activa la reactancia psicológica. 

Shen, L. (2011). The Effectiveness of Empathy Versus Fear-Arousing Anti-Smoking PSAs.







En nuestra experiencia, la 

clave está en combinar un 

servicio excelente con 

variables que conecten con 

los valores de cada 

individuo.
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Seguro para mi perro

Si tuvieras S/ 100 al mes para pagar solamente un 

seguro, ¿cuál de estas dos opciones elegirías?
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71.0%

29.0%
Seguro de vida

Si tuvieras S/ 100 al mes para pagar solamente un 

seguro, ¿cuál de estas dos opciones elegirías?
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49.0%51.0%
Seguro de desempleo

Si tuvieras S/ 100 al mes para pagar solamente un 

seguro, ¿cuál de estas dos opciones elegirías?
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78.0%

22.0%

Seguro de inmueble

Si tuvieras S/ 100 al mes para pagar solamente un 

seguro, ¿cuál de estas dos opciones elegirías?
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CLUB WUF







gracias!


