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Identificar y entender

» E| grado de interés hacia un nuevo concepto “Seguro contra Fendmeno de
El Nifo” por perfiles de clientes.

= | a valoracion de atributos y ranking de importancia de los mismos.
= | a percepcion de los segmentos sobre el nivel de riesgo.
= El grado de intencion de compra por segmento.

» El proceso de evaluacion de un seguro para su adquisicion, por tipo de
cliente.

» | as preferencias del consumidor sobre: canales de compra, formas de pago
y canales de comunicacion.
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Metodologia

m Tipo de estudio: Cualitativo exploratorio.
m Técnica: Entrevistas en Profundidad (EP).

m Universo: Gerentes Generales, de Administracion, Finanzas, Logistica o cualquier
responsable o influenciador de la decision de adquisicidon de un seguro corporativo; de
instituciones y empresas proporcionadas en listados actualizados por el cliente; con
operaciones en los departamentos de La Libertad, Piura y Lambayeque.

m Muestra: Se realizaron 29 entrevistas distribuidas de la siguiente manera:

Departamento Gobiernos Instituciones
Regionales Financieras
1 11

Piura

Lambayeque 1 E

La Libertad =

Total 2 4 23

m Instrumento: Guia de discusion disefiada por Ipsos APOYO vy revisado y aprobado por
el cliente.

m Trabajo de campo: Del 17 de mayo al 13 de julio de 2011.
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Sobre el Fendbmeno de El Nino
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Sobre el Fendmeno de El Niio

® Para entender como se ha recibido y qué funcionamiento ha tenido en los distintos targets el nuevo
seguro contra el Fenémeno el Nino se hace necesario realizar un recorrido a profundidad por los
siguientes puntos:

) -,
: El Fenémeno de El Niiio ]

-

Diferencias por zonas ]
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[ By El Fenomeno de El Niifo
e ::

® Es muy importante entender como tienen conceptualizado los targets este fenbmeno

® Parece claro que en la mente de los participantes no existe un ‘unico’ concepto del FEN: a partir de su
discurso habria que diferenciar fundamentalmente entre dos niveles...

® Todos los targets han diferenciado estos dos grados de intensidad

NE Y MOpg;,
s\gz
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FEN ® Layvivencia y las actitudes que se asocian a cada nivel son muy

diferentes en términos de implicacion y de prevencion
‘EXTREMO’
" Laintensidad del FEN es lo que mas preocupa y lo que marca

la verdadera diferencia entre las consecuencias reales y las
pérdidas que se pueden producir en sus ‘negocios’

“Lo que todo el mundo teme es un FEN como el del 98 o el del 83, parece
que ya va a tocar, que estamos en visperas, eso nadie lo quiere”

ESTA SEGMENTACION ‘NATURAL’ QUE SE HACE ES MUY RELEVANTE YA QUE VA ATENER

REPERCUSIONES A LA HORA DE VALORAR EL NUEVO SEGURO CONTRA EL FEN...

lpsos Marketing



EES APOYUY

R Sobre el Fenomeno de El Nifio

El Fenomeno de El Nino

" Podemos hablar de que ya existe una HABITUACION a este tipo de episodios

AGRICULTURA ® En especial en Piura donde las lluvias son algo mas frecuentes

® Los targets relativizan mucho las consecuencias de los FEN de ‘baja intensidad’

RIESGO MENOR ®  Se refieren a los FEN que suceden aproximadamente cada 3-5 afos

®  Se han asumido e integrado: recurrentes pero sin graves consecuencias

® | aintensidad de estos fendmeno no afectan a rubros tales como:

" Entidades financieras, empresas de transporte y de fertilizantes

“En el 2003 hubo Nirio, en el 2009 también, es algo normal, te afecta muy
poco, no tienes practicamente pérdidas, las que cualquier otro arfio”

EN ESTE ESCENARIO, LA INTENCION DE CONTRATACION DE UN
SEGURO CONTRA EL FEN ES MUY BAJA : NO EXISTE UNA
PERCEPCION REAL DE RIESGO NI NECESIDAD

“Solo ha habido tres grandes FEN, el de 1921 que no se supo hasta mucho
después y fue un serior fenémeno, luego el del 82-83 y el del 97-98”
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Sobre el Fenomeno de El Nifio

La prevencion a este nivel se da basicamente en la agricultura — agroexportacion:

®  Utilizacion _de productos para controlar los efectos de las lluvias en el
desarrollo de las plantas y las plagas asociadas: antracnosis del mango,...

®  También se invierten mas recursos en la seleccion de semillas y frutas

® Y no solo preocupan las lluvias: las altas temperaturas también se asocian al FEN y
se pueden llegar a convertir en un gran enemigo de agricultores (que no cuenten
con riego tecnificado o pozos) y ganaderos (descenso en la produccién de leche)

“Son cosas del negocio que puedes manejar, sabes que hay arfios que ganas
un poco menos pero la diferencia es muy pequena realmente, es la coyuntura”

LAS CONSECUENCIAS Y LOS EFECTOS DE ESTE TIPO DE EPISODIOS
DE MENOR INTENSIDAD SE CONSIDERAN ‘INTRINSECOS’ EN ESTOS
RUBROS: TODOS LOS ANOS SE ASUMEN CIERTAS PERDIDAS

“Sabes que vas a tener que vender las semillas un poco mas baratas pero no te
afecta tanto al negocio en términos generales, puede ser un mes un poco peor”

|psos Marketing
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Sobre el Fenomeno de El Nifio

El Fenomeno de El Nino

® Por el contrario, en este rubro, cualquier FEN tiene repercusiones importantes:

PESQUERAS ®" Independientemente de la intensidad del fendbmeno éste se traduce

RIESGO MAYOR " Sibien, esta situacién se compensa con la subida de los precios

siempre en un menor volumen de pesca

® Ha sido el target mas critico con el funcionamiento del nuevo seguro

, contra el FEN: sienten que no se ajusta a las necesidades de su rubro
ADAPTACION

® Demandan que el ‘indice el Nifio’ tenga en cuenta mas meses: no
solo noviembre y diciembre, ya que el FEN puede no estar definido

“En el 2009 hubo nifio y claro que nos afectd, pescamos un millén de toneladas
menos que lo estimado pero compensas porque los precios suben”

TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTERISTICAS ACTUALES DEL
PRODUCTO, HA SIDO UNO DE LOS PERFILES MENOS INTERESADO
EN LA CONTRATACION DEL NUEVO SEGURO CONTRA EL FEN

“En agro no te afecta tanto pero en pesca si, por ejemplo en el 2009 la
temperatura de noviembre y diciembre no llegé a 23 y nos afecté mucho”

lpsos Marketng
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El Fenomeno de El Nino

“UN EVENTO CON UNAS CONSECUENCIAS DESASTROSAS PERO ES
MUY CICLICO, OCURRE APROXIMADAMENTE CADA 10 O 15 ANOS”

" EI FEN extremo es una preocupacion real para todos los targets:
se proyectan pérdidas muy importantes, aunque como veremos,
también algunas oportunidades

®  Existe miedo a las consecuencias de un FEN extremo

® Sibien, los targets han desarrollado cierta INDEFENSION:

" Es un riesgo que no_se percibe continuo (como los robos,
incendios, accidentes,...): se estima cada 10-15 anos

“Es algo que pasa cada 15
arfios y no se puede

" Un fenémeno que no se puede controlar ni predecir con la  predecir, eso ya se veria en
el momento”

suficiente antelacion: escasa cultura de prevencién

ESTA ‘REALIDAD’ HA TENIDO UNA GRAN INFLUENCIA A LA HORA DE VALORAR EL NUEVO

SEGURO: ACTIVA LA SENSACION DE PODER ESTAR ‘PAGANDO MUCHOS ANOS POR NADA’

lpsos Marketmg
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®  Se haya sufrido directamente no, existe un buen recuerdo de los ultimos FEN...

FEN 82-83 i FEN 97-98

Sobre el Fenomeno de El Niiio

" Objetivamente mas danino y extremo ®  Consecuencias ‘menos dramaticas’

® Mayor duracion de las lluvias ® Menor duracion de las lluvias

®  Se recuerdan grandes pérdidas y destrozos: ®  Sienten que las ‘pérdidas’ fueron menores
en negocios y poblaciones aungue lloviese mas cantidad de agua

H

“En el del 83 estuvo Hoviendo hasta Junio e hizo mas dario, en el del 98 llovi6-mucho pero menos tiempo’

“Se han mejorado mucho las carreteras y los canales, aunque siempre se puede hacer mas”

SE ENTIENDE QUE A RAIZ DE FEN DEL 82-83 HUBO APRENDIZAJES Y TANTO LOS NEGOCIOS

COMO LOS GOBIERNOS INVIRTIERON EN INFRAESTRUCTURA Y PREVENCION (CARRETERAS
ELEVADAS, DRENES, LIMPIEZA DE CANALES Y CAUCES DE RiOS, TECHOS A DOS AGUAS,...)

lpsos Marketmg
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® Pero paradojicamente, aunque el FEN extremo sea una preocupacion real y un riesgo tangible para
los targets, no hemos encontrado un discurso de alarma sobre el cambio climatico en términos de...

AUMENTO EN LA INTENSIDAD DE LOS FENOMENOS
EXTREMOS: QUE SEA CADA VEZ MAS 'AGRESIVO’

PREDOMINA ANTES EL TONO Y LOS PENSAMIENTOS OPTIMISTAS QUE
PESIMISTAS: PARECE TRATARSE MAS DE UN MECANISMO DE DEFENSA

“El Nifio es algo en lo que mejor no quieres pensar, estas pendiente de lo que te dicen en el
noticiero pero nunca sabes, tampoco estas pensando todo el tiempo en que va a haber uno”

ESTA VISION PUEDE EXPLICAR A EN GRAN MEDIDA LA PASIVIDAD QUE HEMOS ENCONTRADO

EN TERMINOS DE PREVISION/PREVENCION EN LA MAYORIA DE LOS RUBROS ENTREVISTADOS

|psos Marketing
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[ "1‘5. El Fenomeno de El Niifo .

®  Otro de los factores que ha contribuido a que los targets se desimpliquen en términos de prevencién
y relativicen la ocurrencia de un FEN extremo ha sido que de alguna manera se ha ‘DESVIRTUADO’

= Lleva ya muchos afios siendo ‘EL TEMA DE MODA’

: » La sensacion que tienen los targets es que todos los anos
= se predice y anuncia la ocurrencia de un FEN extremo:

= Una ‘profecia’ que no termina de cumplirse... al
menos de momento!

SOBRE ANUNCIADO - DESCREIMIENTO — NO CREDIBILIDAD - HABITUACION

“El Senamhi todos los arios dice que va a haber un Nifio extremo, que si la temperatura
esta 1° por encima de la media, pero luego nunca pasa nada, no aciertan nunca”

UNA DE LAS INSTANCIAS QUE MAS HA REFORZADO ESTA SITUACION HA SIDO EL SENAMHI: LA

FUENTE DE INFORMACION PRINCIPAL PARA LA MAYORIA DE LOS ENTREVISTADOS

SI BIEN, UNA FUENTE DE INFORMACION A LA QUE NO SE LE OTORGA MUCHA CREDIBILIDAD

|psos Marketing |
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El Fenomeno de El Niifo
N __Erenémenoaceiniio ]

® Por otra parte, no todo el discurso que activa un FEN extremo es negativo

® Como en toda crisis se rescatan también algunas oportunidades...

GANADERIA

AGRICULTURA

PES 75 $5K 7é,
QUERAS 2. s

TRANSPORTE

FINANCIERAS

> >
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Ipsos Sobre el Fenomeno de El Nino

B :
: El Fenoémeno de El Niino
GANADERIA “Mejores pastos y ganado mejor alimentado, mas ganancia”

® Ganado alejado de rios y canales al que no le afecta el agua:

® El ganadero percibe temporalmente un doble ahorro:
" En follaje, gracias al pasto abundante que se origina

® Enagua, al no usarse el propio de los pozos tubulares

® El agua que dejan las lluvias asociadas a un FEN extremo permiten
implementar cultivos en zonas habitualmente estériles y gravemente
afectadas por la sequia:

® Una oportunidad temporal para sembrar maiz, menestras,...

lpsos Marketmg
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: El Fenomeno de El Nifo I
-
PESQUERAS “En vez de anchoa pescas pota y la congelas en la planta”

® Aunque es un sector muy perjudicado, esta acostumbrado a
adaptarse a las consecuencias de un FEN, independiente de la
intensidad: se pescan otras especies (a veces incluso mas rentables)

® Aunque esto depende mucho de los recursos y capacidad de la
empresa (mayores facilidades cuanto mayor es la empresa)

" Fruto de la casuistica, se entrevistd a una empresa que alquilaba
servicios de maquinaria pesada y distribuia equipos electrogenos:

® Un FEN es sindbnimo de neqgocio

®  Se destaca un aumento automatico de la demanda

lpsos Marketmg
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Sobre el Fenomeno de El Niiio

- ® \/en en la ocurrencia de un FEN extremo mas oportunidades que riesgos

®  Se sienten menos ‘victimas’ de las consecuencias de un FEN extremo
que el resto de perfiles: tienen mayor margen de maniobra (mas recursos)

® No estan tanto en el ‘comprar’ productos como en el ‘vender’

- " Asi, a priori, podriamos decir que ha sido el perfil menos interesado en la
‘ ' contratacion de un seguro contra el FEN: requeriria una evaluacion exhaustiva

PENSANDO EN SU NEGOCIO, VEN ANTES LA POSIBILIDAD DE ASOCIARSE A LAASEGURADORA

CON EL FIN DE ‘AMARRAR’ EL SEGURO AALGUNO DE SUS PRODUCTOS QUE CONTRATARLO:
VINCULARLO A PRESTAMOS PARA AGRICULTORES,...

‘Llegados a ese punto, de que hubiera un FEN extremo y tuvieramos problemas con los
pagos, ya veo si le quito la casa o el carro al cliente, ya veremos como me pagan”

“Podria tener sentido como un producto mas, como los sequros asociados a la tarjeta o al
carro, por ahi podria ser, habria que ver si nos interesan las condiciones”

|psos Marketimg
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SOS
o El Fenomeno de El Niifo
e ::

® Las Entidades Financieras han sido uno de los targets mas ‘previsores’

® Es cierto que un FEN extremo les preocupa, pensando en una posible caida de cartera pero...

ACTUALMENTE YA CUENTAN CON RECURSOS PARA AFRONTAR LAS POSIBLES
CONSECUENCIAS DE UN FEN EXTREMO: ADEMAS DE SEGUROS MULTIRIESGO TIENEN OTROS

PRODUCTOS QUE LES ASEGURA LA CONTINUIDAD DE SU NEGOCIO: ESTAN BLINDADOS

“Estamos coberturados al 150%, si tenemos una caida de cartera tenemos provisiones
para cubrir ese posible lucro cesante y las oficinas estan todas aseguradas contra todo,
tenemos también recursos de mantenimiento por si hay que reforzar techos o lo que sea”

También cuentan con herramientas financieras para ‘ayudar’ a los
clientes a refinanciar sus deudas: todo este escenario les aleja de la

idea de contratar un seguro especifico contra el fen

|psos Marketing
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[ "1‘: El Fenomeno de El Niifo
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" En sintesis, como resultado del contexto que acabamos de desarrollar, el PANORAMA GENERAL ante
el que se ha testado el nuevo seguro contra el FEN ha sido el siguiente...

PERCEPCION DE UN EVENTO EL PREDOMINIO DE UN
DE UNA NATURALEZA MUY - SENTIMIENTO DE INDEFENSION

CICLICAY SOBRE ANUNCIADO Y DE CIERTA IMPOTENCIA

® El caldo de cultivo perfecto para que el FEN extremo se ‘relativice’ y los targets de desimpliquen

" Enlineas generales, hemos comprobado como las medidas de prevencién brillan por su
ausencia: han sido las excepciones en la mayoria de los negocios-instituciones

“El peruano se empieza a preocupar cuando se bafia en el mar en diciembre y el agua
esta calentita, somos poco previsores y Si prevenir supone invertir plata menos todavia”

UN CONTEXTO QUE LIMITAY DEBILIDA LA INTENCION DE CONTRATACION DE UN SEGURO

CONTRAEL FEN... SI BIEN CON ALGUN MATIZ QUE VEREMOS A CONTINUACION...

|psos Marketing
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El Fenomeno de El Nino I

® Y es que una variable que ha condicionado el diagndstico anterior ha tenido mucho que ver con la
ANTIGUEDAD de los negocios e Instituciones que hemos entrevistado. ..

Sobre el Fenomeno de El Niio

NEGOCIOS |
| POST 97-98

LA MAYORIA DE LOS LA MINORIA DE LOS
ENTREVISTADOS T ENTREVISTADOS
“La empresa funciona desde el 2002 asi “Tomamos medidas, incluso presionamos
que no hemos sufrido un FEN extremo” al Gobierno Regional para que nosayude”
“Si hayun FEN te avisan con-algo de “’Encargamos un estudio a la universidad
antelacion, ahi ya habria que ver” de Piura para-que nos ayudase a prevenir”
) 2 2

|psos Marketing



Sobre el Fenhomeno de El Niiio

¢4l El Fenémeno de El Nifio

®  Aproximadamente el 80% de los ‘negocios’ que hemos entrevistado habian sido creados después del
ultimo FEN extremo de 1998: no habian vivido la experiencia en primera persona

® Ha primado una actitud de cierta despreocupacion en estos negocios mas recientes...

® No son realmente conscientes de la gravedad de las repercusiones que puede tener un FEN
extremo en sus negocios: hablan desde la teoria pero ni_siquiera eran capaces de estimar
qué monto aseqgurarian para quedarse tranquilos ante la llegada de un episodio extremo

® La mayoria de ellos no conoce la relacion entre la temperatura del mar y las lluvias
asociadas: se informan por canales muy basicos como la television y la prensa

“Si el Senamhi dice que va a haber un FEN ya pediria plata al banco para poner un techo”

UN INDICADOR MAS OBJETIVO DE ESTA ACTITUD DE DESIMPLICACION ES QUE
NO CUENTAN CON RECURSOS NI FONDOS ESPECIFICOS PARA DESTINAR A
CUALQUIER EVENTUALIDAD: IMPREVISTOS, FEN, TERREMOTOS,...

|psos Marketing



Eamm AROTU

Sobre el Fenhomeno de El Niiio

Ipsos

l |  El Fenémeno de El Nifio I

® Adiferencia de lo anterior, los ‘negocios’ previos al ultimo FEN se encuentran a otro nivel cualitativo

® | as diferencias radican basicamente en dos niveles...

£, £

A

PREVISION ' INFORMACION
\' \%
EL VALOR DE LA EXPERIENCIA EN CANTIDAD Y DE CALIDAD

UN PUBLICO, A PRIORI, MAS INTERESADO EN UNA SOLUCION ESPECIFICA PARA EL
FEN: SE HAN MOSTRADO MAS RECEPTIVOS Y SENSIBILIZADOS CON LA TEMATICA

EN GENERAL Y CON LA PROPUESTA DEL NUEVO SEGURO EN PARTICULAR
|psos Marketing
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. | El Fenomeno de El Nino I

® La prevencion entendida desde diferentes niveles...

‘ ) ® Arborizacién de la ribera de los rios adyacentes a los cultivos
V . |

Construccion de almacenes y locales con el techo a dos aguas
® Limpieza de drenes, canales y cauces de rios
® Cambio de cultivo: arroz en lugar de algodén que no soporta el agua

® Mantenimiento de infraestructuras: puentes, carreteras, colegios,...

“Tenemos diques de contencion y limpiamos los canales y el cauce del rio
para que el agua pueda fluir y no se produzcan tantas inundaciones”

COMO VEREMOS, ESTE ESCENARIO DE PREVENCION SE ENCUENTRA ESTRECHAMENTE
RELACIONADO CON EL TAMANO DE LA EMPRESA Y SUS RECURSOS ECONOMICOS: TENEMOS
QUE SER CONSCIENTES DE QUE HEMOS IDO A ALGUNAS EMPRESAS REALMENTE PEQUENAS

|psos Marketing
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- | El Fenémeno de El Nifio I

® Mencidén especial merece el Gobierno Regional de Piura y Lambayeque

®  Son muy conscientes de la problematica: han sido los mas sensibilizados

[ \\ ® Las consecuencias de un FEN pueden llegar a ser dramaticas y se necesitan
B A
' tomar medidas extraordinarias: evacuar pueblos enteros a zonas mas seguras,...

MUY INTERESADOS EN LA PREVENCION, PERO SE ENCUENTRAN
MUY LIMITADOS ECONOMICAMENTE: NI SIQUIERAEN LA
ACTUALIDAD TENIAN ASEGURADO LO QUE LES OBLIGALALEY

“‘Deberiamos tener asegurado todo pero, de donde, estamos muy limitados, no tenemos
canon como Piura, dependemos solo del FONCOR, si tuviéramos mas recursos...”

CONSCIENTES DE ESTAS LIMITACIONES HAN VISTO EL POTENCIAL DEL SEGURO SIEMPRE ANTES
PARA RUBROS COMO EL DE LA AGRICULTURA QUE PARA EL SUYO: PIENSAN QUE EL MONTO
ASEGURADO NECESARIO SERIA TAN ALTO QUE VEN IMPOSIBLE LOGRAR ESOS FONDOS

|psos Marketing
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. | El Fenémeno de El Niio I

® Un perfil de entrevistado mas informado: se preocupa por buscar fuentes de
informacion valiosas

‘ ) ® Las fuentes de informacién mas citadas han sido las siguientes...

CONGRESOS, UNIVERSIDADES, SENAMHI, IMARPE, NOAA, INFOCLIMA

® Pero aun siendo un perfil mas proactivo e informado tampoco conocen tan en detalle
la correlacion entre la temperatura del mar y las lluvias asociadas a un FEN:

® Lo unico que saben es que a mayor temperatura del mar mayor probabilidad de
que se produzca un FEN (pero en ningun caso se saben dar cifras)

“El Nifio es cuando la temperatura de mar sube pero no sé los grados, te dicen que ha
subido un grado por encima de la media pero no sé si es 20° o 25° la temperatura”

DE AHi QUE LAS TRES OPCIONES DE TEMPERATURA QUE PERMITE LA POLIZA NO DIGAN NADA A
NADIE: NO SE SABE HASTA QUE PUNTO LA TEMPERATURA DE 23.5° HACE MAS PROBABLE LA
OCURRENCIA DE UN FEN QUE OTRA TEMPERATURA DE 22°... ‘INFLUYE SOLO LA TEMPERATURA?’

lpsos Marketmg
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' | El Fenomeno de El Nino I
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® Una entidad que so6lo ha emergido en ® La fuente de informacién ‘masiva’
pesqueras: representa a la autoridad

® En general, no se le asocia mucha
® Determina la veda, la cuota de credibilidad ni confianza:

pesca, si hay FEN,... . ,
® Es mas ‘un falso profeta

® Se asocian valores muy positivos: )
® Le pesan mas los fracasos de sus
® Expertisse y conocimiento predicciones que los éxitos

® Tecnologiay recursos " ‘Nunca acierta’

“Al IMARPE tienes que estar llamando o tener amigos pero la informacion es muy buena”

‘IMARPE es la voz, el Senamhi no debe tener ni una bolla flotando en el mar”

AUNQUE LO VEREMOS CUANDO EVALUEMOS EL PRODUCTO, LA NOAA NO HA SIDO UN ORGANISMO

MUY CONOCIDO: SOLO 4 ENTREVISTADOS LO CONOCIAN Y TENIAN EN GENERAL MUY BUENA IMAGEN
|psos Marketing




Sobre el Fenhomeno de El Niiio

Diferencias por zonas I

" Hemos detectado también alguna diferencia en funcion de la zona geografica de estudio que ha
matizado la valoracién y la actitud de los targets hacia el nuevo seguro contra el FEN...

® Las diferencias que emergen tienen que ver con la
idiosincrasia y situacion que se encuentra cada una
de las zonas en términos de:

®  Su situacion geografica:

® Mayor o menor afeccion del FEN:
efectos, intensidad, duracion,...

® Vivencia e implicaciéon de sus habitantes

® Infraestructuras y ‘momento vital’ de la zona:
existencia de canales, riego tecnificado,...

lpsos Marketmg



Eam AROYU

PIURA I

® Ha sido, sin duda, la zona mas sensibilizada y preocupada con el FEN

Sobre el Fenomeno de El Niito

30 Reponind

; ; ® Piura ha sido histéricamente una provincia mas castigada por los FEN's que
Lambayeque y La Libertad: sobre todo la zona del Alto Piura (Chulucanas,...)

® Los habitantes de Piura se sienten en desventaja frente al resto de provincias

® Este sentimiento ha afectado incluso a la valoracién del seguro en el siguiente sentido:

® Que la temperatura del mar en la zona 2 sea superior a la de la zona 1 y el promedio haga que
el indice de disparador minimo no se active pero si se sufran lluvias en Piura

“La temperatura del mar tiende a ser mas calida aqui que en La Libertad, podria pasar que al

hacer el promedio llueva en Piura pero no mas al Sur, estariamos en desventaja”

“Aqui en Piura tenemos mas las de suftir, llueve siempre mas que en otras zonas, y empieza

pronto, en el 98 creo recordar que empezo a llover el 14 de Diciembre”

lpsos Marketmg
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b < Vs Sobre el Fenomeno de El Nino

LAMBAYEQUE I

® Lavivencia y el discurso es algo similar al de Piura aunque algo menos intenso
® Esla zona de cultivo de arroz por excelencia y éste aguanta bien el agua

® EIl problema principal de Lambayeque es que tiene actualmente varios valles sin
canalizar que podrian agravar las consecuencias de un FEN extremo

DE HECHO, EL GOBIERNO REGIONAL ESTA IMPLEMENTANDO EN LA
ACTUALIDAD UN PLAN HIDRAULICO, EL PEOT, PARA CANALIZAR Y
TECNIFICAR LOS VALLES PENDIENTES: VALLE SANAY VALLE LA LECHE

“Se inundan las zonas rurales que estan en relieve bajo, los desaglies se saturan, las

carreteras se rompen, se darian los puentes y los canales y afecta mucho a los cultivos”

“Estamos impulsando el hacer reservorios en todos los valles para evitar que se inunden los

pueblos y los cultivos y también para que sirva para riego tecnificado”

lpsos Marketmg
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Sobre el Fenomeno de El Niio

Ipsos

m LA LIBERTAD I

" En esta provincia, el discurso que activa el FEN en relacion a las lluvias se relativiza
algo y cobra especial protagonismo el aumento de la temperatura ambiente y las

sequias

e T

" Paraddjicamente, un FEN puede ocasionar indirectamente pérdidas por sequia

® Las lluvias en esta zona tienen lugar principalmente en la sierra y en menor medida en la costa:
® Un FEN extremo puede romper canales y hacer que el agua no llegue a los cultivos

" Los que no tienen pozos pueden ver afectada drasticamente su cosecha

“Las altas temperaturas te afectan a la cosecha, el esparrago necesita temperatura constante”

ESTO NOS DA VALIOSA INFORMACION PARA OPTIMIZAR Y ADECUAR EL PRODUCTO: NO SOLO
DEBERIAMOS CENTRARNOS EN LAS LLUVIAS SINO TAMBIEN EN LAS CONSECUENCIAS QUE

TRAEN LAS ALTAS TEMPERATURAS ASOCIADAS A UN FEN: TROPICALIZACION DE FRUTOS,...
lpsos Marketmg 5,




Los targets y los seguros
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E i Los targets y los seguros

® Aunque es evidente que existen ‘rubros’ mas interesados que otros en la adquisicion de un seguro
contra el FEN, hemos detectado dos dimensiones que han condicionado intensamente las reacciones
ante el producto que hemos testado...

“VARIABLES

RELACIONADAS

LA PERSONA LA EMPRESA

INDEPENDIENTEMENTE DEL RUBRO, SE TRATA DE LAS VARIABLES QUE
MAS HAN INFLUIDO EN LA VALORACION DEL SEGURO CONTRA EL FEN

lpsos Marketmg 5,



Los targets y los seguros

ESCASA CULTURA DE SEGUROS MAYOR CULTURA DE SEGUROS
DESCONFIADO POR NATURALEZA MAS VALE PREVENIR QUE LAMENTAR

>>
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Los targets y los seguros

EL ANTISEGURO

Un perfil muy esceéptico y alejado del mundo de los seguros: mas presente en
gerentes generales y administradores de medianas y pequefias empresas

®  Se siente indefenso y ‘minusculo’ frente a las aseguradoras:

® Muy critico con el funcionamiento tradicional (evaluacion siniestro y ajuste):
piensa que el resultado siempre sera mas beneficioso para la aseguradora

® Es un perfil que solo tiene contratado los seguros obligatorios... y no siempre

® Dispuesto a cambiarse de compafia por minimas diferencias en la prima

® Lo emocional no le moviliza (el estar tranquilo y asegurado)

LA MECANICA DEL NUEVO SEGURO LE HA ‘ALEJADO’ ANTES QUE
ATRAIDO: UN PRODUCTO DEMASIADO AVANZADO PARAEL Y LA
SITUACION EN LA QUE SE ENCUENTRA SU EMPRESA

“Suena a puro cuentazo eso de que te paguen sin que tengas darios, si me vienen
a presentar esto les diria que se vayan que no me interesan los seguros”
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Los targets y los seguros

Mas presente en gerentes generales y administradores de grandes empresas

La contratacion de seguros forma parte de la cultura y politica de la empresa:

® Es un costo que se asume sin problemas

Aunque lo emocional como driver tiene mayor presencia en este perfil que en el
anterior, a la hora de contratar un seguro prima igualmente lo racional:

® La cobertura, el deducible, la prima: la figura del bréoker emerge con fuerza

“Contraté los seguros para dormir tranquilo pero me cambié de compariia
porque la prima era algo menor, siempre estas al tanto de esas cosas”

ESTE PERFIL SE HA MOSTRADO MAS ABIERTO E INTERESADO EN LA
NUEVA PROPUESTA, SI BIEN, COMO VEREMOS, TAL CUAL SE HA
TESTADO LA INTENCION DE CONTRATACION HA SIDO MUY BAJA

“Nosotros tenemos asegurado todo a valor nuevo, es una cuestion de la empresa
y de la direccion, preferimos pagar mas pero estar tranquilos por ese lado”
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Los targets y los seguros

Esta dimension se relaciona directamente con el tamano de los ‘negocios’
®  Sus recursos, su capacidad, su trayectoria, su politica,...

Pensando en las reacciones que han aparecido ante la propuesta del nuevo seguro podriamos hablar
de dos realidades bien diferenciadas...

GRANDES MEDIANAS Y
EMPRESAS PEQUENAS

UN PRODUCTO CON SENTIDO, AL UN PRODUCTO MUY AVANZADO Y
MENOS DESDE LA TEORIA EXIGENTE PARA SU NEGOCIO

>>
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Los targets y los seguros

GRANDES EMPRESAS

® Por su tamano y necesidades, se trata de empresas mas abiertas y orientadas hacia
la contratacion de seguros: sus pérdidas también pueden ser mayores

® También se muestran mas demandantes y reivindicativos en este contexto:

®  De productos que mejoren a los actuales: por ejemplo el seguro agrario...

® De productos ‘especialistas’:

® Como para el FEN o incluso especificos para terremotos

HABRIA QUE METER TODA LA ENERGIA EN EMPRESAS DE GRAN
TAMANO: EL RETO SERIA ‘PONER DE MODA EL SEGURO (SIEMPRE Y
CUANDO LAS CONDICIONES MEJOREN EN ALGUNOS PUNTOS
IMPORTANTES QUE LOS TARGETS HAN APUNTADO)
“Estoy convencido de que si este seguro lo contrata el Consorcio X y se entera el

gerente general, lo contrataria porque piensa que si ellos lo tienen nosotros también
deberiamos tenerlo por imagen de marca y por lo que piensen los clientes”
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Los targets y los seguros

GRANDES EMPRESAS

® Curiosamente, solo dos grandes empresas del rubro de la agricultura tenia
actualmente contratado un seguro agrario para sus plantaciones:

® Que cubriria las pérdidas de un posible FEN pero tras una evaluacion y luego
de un largo tiempo:

® Una debilidad importante que asocian todos los targets a este tipo de
seguros tradicionales (requisitos, demoras, protocolos,...)

® Pero el costo ya se considera muy elevado: es el principal freno de
contratacion que argumentan los interesados en este tipo de soluciones

OMO APRENDIZAJE: EL QUE EL NUEVO SEGURO NO EVALUE DANOS Y
PAGUE ANTES DE LAS LLUVIAS ES UN DRIVER POTENTE... PERO LO
MAS DETERMINANTE VA A SER LA PRIMA QUE HAYA QUE PAGAR

“El seguro agrario me interesé en su momento pero me pedian un 5% de prima y
me parecio bastante oneroso, es muy caro, demasiado gasto”
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Los targets y los seguros

MEDIANAS Y PEQUENAS

®  Tenemos que ser conscientes de dos cuestiones muy importantes:
1 Hemos entrevistado a algunas empresas realmente muy pequefas:
® Fertilizantes, ganaderas, agroexportadoras, comercializadoras,...
2 El ‘presentismo’ como politica de empresa... y casi como necesidad:
® Negocios en los que se vive practicamente al dia, margenes muy bajos

® Dificultades para tener una ‘sobreliquidez’ que les permita ‘invertir’

“No tengo ni 1000 soles que me hacen falta para techar el almacén”

ESTA REALIDAD HA ALEJADO MUCHO A LOS TARGETS DE LA
CONTRATACION DEL SEGURO CONTRA EL FEN: TIENEN OTRAS
PRIORIDADES Y PREOCUPACIONES EN SUS CABEZAS

“Antes que contratar este sequro asequraria a todo riesgo el resto de camiones
que tengo solo con el SOAT... no tienes plata y tienes que ver donde lo gastas”
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Fendmeno de El Nino
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e+ s Test seguro contra el FEN

" De cara a analizar el funcionamiento que ha tenido el seguro contra el FEN vamos a realizar un
recorrido a profundidad por los siguientes puntos...

COMO SE HA RECIBIDO

COMO SE HA ENTENDIDO

SOBRE LA MECANICA

SOBRE LA POSITIVA

lpsos Marketmg
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"~ » COMO SE HA RECIBIDO

® Enlineas generales, y a modo de conclusion podriamos hacer el siguiente balance general:

‘ Tal cual se ha testado, el producto no parece atesorar suficiente potencial como para generar
movilizacion y activar la intencidén de contratacidon: cuenta con mas debilidades que ventajas

a No esta a la altura de las expectativas de los targets:

Se han modificado siempre algunas de las caracteristicas del producto: la mecanica en
general, la prima, la forma de pago, el porcentaje de pago aplicado,...

# Plantea una nueva forma de relacion con los seguros y ya hemos visto la inmadurez en la
que se encuentra este mercado: un producto demasiado avanzado?

n Un concepto de seguro innovador que los targets han tenido que asimilar y ‘digerir’: la toma de
decision va a requerir una evaluacion exhaustiva y multilateral

“Tendria que informarme bien, lo tendriamos que ver con el director de operaciones, luego presentarlo
al directorio, no es una decision que pueda tomar una sola persona, necesitas saber cosas”

AUNQUE PROPONE UNA MECANICA SENCILLA SE TRATA DE UN CONCEPTO DE SEGURO MUY
EXIGENTE PARA LOS TARGETS: LA INTENCION DE CONTRATACION HA SIDO REALMENTE BAJA
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< Test seguro contra el FEN

~ » COMO SE HA RECIBIDO

® Desde el discurso que hemos encontrado pareceria que vamos a enfrentarnos a dos escenarios:

® Un publico que por la propia naturaleza y mecanica que plantea el
seguro no vaya a ‘entrar’ nunca: lo rechazan frontalmente

® Ya sea por su actitud (perfil ‘antiseguro’) o por la situacién
economica de su empresa (problemas de liquidez) no se han
sentido atraidos por el producto

2

" Un publico interesado en la contratacion siempre y cuando se
realicen algunos ajustes importantes en el producto:

"  Prefieren asumir el riesgo a invertir en un producto como este

" Normalmente las grandes empresas de agricultura y pesca
han sido los perfiles mas interesados en la contratacion

B Estan dispuestos a ‘estudiar’ y a ‘invertir’ pero no a cualquier
precio
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"~ » COMO SE HA RECIBIDO

Ademas, hay que tener en cuenta que no sélo nos hemos encontrado muchas barreras pensando
en la contratacion del seguro tal cual se ha presentado y testado

Por la propia naturaleza del Fendmeno y la percepcidn que tienen los targets del mismo (caracter muy
ciclico) la renovacion del seguro sera otro de los grandes retos a los que habra que enfrentarse

EL CAMPO DE LA FIDELIZACION VA A SER UN TERRITORIO A TRABAJAR
IMPORTANTE MAS ALLA DE LAS OPTIMIZACIONES QUE SE PUEDAN
HACER AL PRODUCTO: HABRA QUE PENSAR EN ASOCIAR BENEFICIOS
QUE FACILITEN Y ASEGUREN LA CONTINUIDAD EN EL CONTRATO

“Quien te va a contratar el seguro luego de que haya habido un FEN extremo si
es algo que pasa por lo menos cada 10 afios, no tendria sentido, seria estar
tirando una plata que necesitas o podrias usar en otras cosas”

“La gente lo va a contratar cuando estemos en las visperas, ahora por ejemplo
se supone que va a haber un FEN, eso llevan diciendo los ultimos afios”
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O |

® A este nivel se hace necesario diferenciar entre dos grandes planos ya que el seguro ha tenido un
funcionamiento desigual dependiendo de si la valoracion se hacia...

DESDE LA
TEORIA

DESDE LA
REALIDAD

. ¥
... PERO QUE REQUIERE CIERTAS
OPTIMIZACIONES

UNA SUPERACION DEL SEGURO
TRADICIONAL...

>>
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Test seguro contra el FEN

® Las reacciones ante el seguro han sido inicialmente siempre muy positivas
® Un concepto de seguro novedoso, llamativo, interesante, atractivo,...
® Y desconocido por la practica totalidad de la muestra

® Solo las pesqueras conocian el producto, el resto de targets era la primera
vez que escuchaban algo acerca del producto

® Se valora el esfuerzo por crear un seguro especifico contra este fenbmeno:

® Denota preocupacion por la problematica de la zona y sus gentes

® Trabaja valores de marca importantes

-

{\‘* # LA PROPUESTA DESPIERTA EL INTERES... LA REALIDAD DEL PRODUCTO ES

g SN )
'-;\% \.. UN EJERCICIO DE INNOVACION QUE SE CELEBRA EN TODOS LOS RUBROS:
{ : LO QUE VA A DETERMINAR LA INTENCION DE CONTRATACION

“Es una novedad, muy innovador, dependeria de los costos de la prima pero si me
podria interesar, es algo que no hacen otras aseguradoras, es muy interesante”
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Test seguro contra el FEN

“ ® Las pesqueras que hemos entrevistado (no todas) se _encontraban actualmente en
‘ proceso de negociacion con La Positiva

\‘ ® Reconocen el valor de un producto como éste ya que este rubro es uno de los
‘ mas afectados por el FEN independientemente de su intensidad

“ ® Ven en el producto una posible via para cubrir el lucro cesante y las
“ pérdidas que un FEN les puede ocasionar

“ ®  Pero se han mostrado muy demandantes y piden grandes ajustes en:

® Los meses que se tienen en cuenta para calcular el indice: entienden
. que en Noviembre y Diciembre el FEN no esta definido del todo

®  Prima: motivo fundamental para haber rechazado inicialmente el seguro
ES CON EL TARGET CON EL QUE HABRIA QUE SER MAS FLEXIBLE YA QUE

ES EL PERFIL MAS SENSIBILIZADO CON EL FEN: TIENEN MAYOR
INTENCION DE RENOVAR EL SEGURO UNA VEZ CONTRATADO
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Test seguro contra el FEN

" El nuevo seguro se construye por oposicién al seguro tradicional

® Eldiscurso y la atencion de los targets se centra en las principales fortalezas del producto...

NO EVALUACION DE DANOS PAGO ANTES DE LAS LLUVIAS

® Una evolucion positiva en el mundo de los seguros: una superacion de las principales debilidades
que se asocian a los seguros tradicionales (tradicionalmente algo ‘desventajoso’ para los clientes)

®  Se transmiten valores muy positivos y deseables:
TRANSPARENCIA - NO LETRA PEQUENA - SENCILLEZ

“Que te paguen sin que tengan que evaluar los dafios y encima dice que antes de que llequen
las lluvias, suena bien interesante, asi podrias tener un respaldo para estar cubierto”

EL CLIENTE Y LA COMPANIA AL MISMO NIVEL: LA MECANICA DEL SEGURO PARECE ASEGURAR LA
OBJETIVIDAD AL USAR LA TEMPERATURA DEL MAR COMO iNDICE PARA QUE SE ACTIVE EL SINIESTRO
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Test seguro contra el FEN

" Sin embargo, a medida que se iban descubriendo en las entrevistas los detalles sobre el funcionamiento
del seguro sucedia el siguiente fendmeno....

DISMINUIA EL ATRACTIVO Y EL INTERES HACIA EL PRODUCTO: LA INTENCION DE
CONTRATACION HA SIDO PRACTICAMENTE NULA TAL CUAL SE HA TESTADO

Y AUMENTABAN LAS DUDAS Y LOS ‘PEROS’ HACIA LA PROPUESTA: SE
EMPIEZAN A ACTIVAR EN LOS TARGETS TODAS LAS ALARMAS Y RESISTENCIAS

MAS ALLA DE LOS DETALLES DE LA MECANICA QUE SUBYACEN AL FUNCIONAMIENTO DEL
SEGURO TODA LA ATENCION SE CENTRA EN UNA VARIABLE ABSOLUTAMENTE DETERMINANTE...

LA TEMPERATURA DEL MAR COMO INFORMACION DE PAGO DEL SEGURO
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Test seguro contra el FEN

Conviene hacer una reflexion sobre este punto ya que la temperatura del mar es la
razon de ser del producto: todo lo que ocurra con el seguro depende de ella

| ™ Hay que tener en cuenta que la practica totalidad de los targets no conoce bien los
detalles de la correlacion entre la temperatura del mar en los meses de noviembre y
diciembre y la ocurrencia de un FEN extremo

B Se enteraban en las entrevistas: no se recuerdan datos concretos ni
aproximados de la temperatura ni siquiera de los ultimos episodios extremos

® Tampoco llevan registros de las mismas salvo la informacion, algo general,
que reciben de organismos y entidades publicas: Senamhi, noticieros,...

INCLUSO AL HACER LA ENTREVISTAY MOSTRARLE LOS DATOS SOBRE LAS
TEMPERATURAS HISTORICAS AUMENTABA EL INTERES Y LA IMPLICACION
DE LOS ENTREVISTADOS: APARECIA UN DESEO DE CONOCER ESTOS
DATOS (LLEGANDO A SOLICITAR LA DIRECCION WEB DE LA NOAA)
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Test seguro contra el FEN

Pensando en la comercializacion del seguro, tenemos que ser conscientes de que
el hecho de ‘culturizar’ a los clientes potenciales con informacion sobre el
producto puede llegar a ser contraproducente

® La informacién que les dabamos ha contribuido, de alguna manera, a disminuir el
interés en la contratacidon y a ‘distorsionar’ la imagen del producto

® Cuando mostrabamos la tabla de temperatura y su correlacion con las lluvias se
producian dos aprendizajes importantes, a raiz de:

v’ LATEMPERATURA PROMEDIO DEL ANO 72

v’ LATEMPERATURA PROMEDIO DEL ANO 82

= LO QUE SUBYACE LATENTEMENTE ES LA IDEA DE QUE LA
TEMPERATURA DEL MAR NO DEBERIA SER LA UNICA VARIABLE
QUE DETERMINE LA ACTIVACION DEL SINIESTRO

T w v wn e e

> >
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Test seguro contra el FEN

® La temperatura en el 72 lleg6 a 24° y las lluvias fueron similares a las de otros afos en

los que no se ha producido un FEN o ha sido muy leve...

® Positivamente se rescata el hecho de que se habria cobrado

il | ® Pero por otra parte, llega a ‘sorprender’ que el cliente que hubiera asegurado
S la temperatura a 23,5° habria cobrado mas (al haber pagado mas prima)

" Habiendo sido minimos o inexistentes los dafos ocasionados por
las lluvias ese afo (suena contradictorio con la intencion del seguro)

“Esta claro que cobras mas porque pagas mas pero lo I6gico seria que cobraras mas
cuanto mas alta sea la temperatura porque se supone que tendras mas dafnos no?”

........... _ “De que depende entonces cuanto van a durar las lluvias o cuanta agua va a caer
o ' porque parece claro que no depende solo de la temperatura”

BEEE— ESTE ESCENARIO REFUERZA LA IDEA DE QUE SE TRATA DE UN PRODUCTO MAS
ol oyt g CERCANO AL CONCEPTO DE INVERSION QUE DE SEGURO Y QUE LA
TEMPERATURA DEL MAR NO DEBERIA SER LA UNICA VARIABLE A CONTEMPLAR
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Test seguro contra el FEN

® Lalectura que se hace de lo ocurrido en el afio 82-83 es la siguiente:

® La temperatura promedio fue casi un grado menor que la temperatura del
ano 97-98 y sin embargo:

® Lo que todos los targets recuerdan es que ese afo las consecuencias
del FEN fueron mas dramaticas que las del afio 97-98

® Y sobre todo, la duracion de las lluvias fue mayor en el 82-83

“Podrias haber tenido mas darios pero ibas a cobrar menos porque la temperatura
en el 82 fue menor que en el 97, no entiendo muy bien el sentido”

“Puede que tengas mas darios pero que la temperatura no sea tan alta y cobres
tan poco que no te merezca la pena haber pagado tanto por la prima”

SE HABRIA ACTIVADO EL SEGURO PERO SE HABRIA COBRADO UN % MENOR AL
USADO EN EL EJEMPLO QUE LES MOSTRABAMOS: SIENTEN QUE EL RESULTADO
NO ES ‘JUSTO’ Y HACE AUMENTAR LAS SUSPICACIAS HACIA EL PRODUCTO
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Test seguro contra el FEN

® A partir de los ‘aprendizajes’ anteriores y de la mecanica que propone el seguro se ha producido la
siguiente interpretacion...

® Estainterpretacion ha favorecido la construcciéon de un
‘UN PRODUCTO QUE NO ESTA producto mas cercano al territorio del azar que de los seguros:

LIGADO AL EXITO O AL ® La asociacion con la TINKA ha sido muy frecuente y ha
FRACASO DE MI NEGOCIO’ estado presente en todas las entrevistas

® Ningun entrevistado tenia el conocimiento o se mostraba capaz
de imaginarse a qué temperatura y qué monto aseguraria: lo
vivian como un acto de estar ‘apostando’

‘UNICAMENTE ESTA ASOCIADO A

® No conoce la correlacion ni las implicaciones que puede
QUE LA TEMPERATURA PROMEDIO tener un grado o medio grado de diferencia en su negocio

SUPERE LA QUE YO ESTABLEZCA’ .
Es un seguro que no es un seguro porque puede que tengas

pérdidas y no cobres nada por no llegar a tu temperatura”
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e Test seguro contra el FEN

Esta asociacion la refuerza el hecho de que para que se active el siniestro la
temperatura tiene que superar el indice de disparador minimo establecido...

' “No solo te estd pidiendo que aciertes si va a ganar el Barca o el Madrid

sino que te esta pidiendo que aciertes el resultado y sino no ganas’

En este sentido, las tres opciones que existen de temperaturas posibles (23,5°-24°-
24,5°) han complejizado aun mas la comprension y penalizado la valoracion del
producto

® Tanto asi que se han abierto dos grandes interrogantes...

&Y Si TENGO MAS DANOS DE LO QUE ME PAGA EL SEGURO?

&Y SI NO SE ACTIVA MI SEGURO PERO SUFRO DANOS?

>>
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Test seguro contra el FEN

Son preguntas que preocupan mucho a los entrevistados y que han
desembocado en todos los casos en ‘optimizaciones’ del producto

® Mejoras que pasaban necesariamente por:
® Una compensacion proporcional o incluso tras una evaluacion de los dafios

®" A veces se llega ‘retocar’ tanto el producto que se termina asimilando al
funcionamiento del seguro tradicional...

“Que te pregunten cuantas toneladas sueles facturar y en base a lo
que al final coseches que te calculen un pago si has facturado menos
aunque no hayas llegado a la temperatura que habias elegido”

LO PELIGROSO DE ESTOS ESCENARIOS HIPOTETICOS ES QUE PODRIAN
TENER REPERCUSIONES QUE AFECTEN A LA IMAGEN DE LA
ASEGURADORA (RECLAMOS Y QUEJAS, BOCA-BOCA NEGATIVO,...)

“Que no te paguen todo lo que te deberian pagar si hubieses llegado a tu
temperatura pero que te paguen algo porque si no solo gana la aseguradora”
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Test seguro contra el FEN

Desde el discurso de los targets daria la sensacion de que si no se activa el
seguro pero se sufren dainos es muy probable que ‘se pidan explicaciones’

® Los reclamos y las reivindicaciones parecerian estar aseguradas

® Ademas, esta situacion entraria en conflicto con el nhaming del producto:

® Los clientes potenciales pueden llegar a sufrir un FEN pero no cobrar el
seguro si no se consigue activar el indice de disparador minimo

® Habria que pensar en alguna solucion satisfactoria
“Es un seguro contra el FEN pero te dice que si no llegas a la temperatura no te

paga aunque haya un FEN y tengas darios por las lluvias, no lo entiendo bien”
HABRA QUE SER MUY CLAROS Y EXPLICITOS A LA HORA DE
TRANSMITIR LOS DETALLES DE FUNCIONAMIENTO DEL
SEGURO, PERO AUN ASi POR LA IDIOSINCRASIA DE
ALGUNOS TARGETS ES PROBABLE QUE SE DEN RECLAMOS

lpsos Marketmg
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il Test seguro contra el FEN

» APRENDIZAJES SOBRE LA MECANICA

SOBRE LA ] : SOBRE LA ] ] SOBRE EL

PRIMA B  PAGO
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Test seguro contra el FEN

® En general resulta un organismo desconocido
®  Solo las pesqueras consideran a la NOAA una fuente de informacion valiosa
® Al sugerir este organismo a los entrevistados se han valorado dos aspectos:

® La objetividad que garantiza: el que la compaiia aseguradora no sea la que
dictamine la temperatura aporta tranquilidad y confianza en el funcionamiento

® Transmite credibilidad: su vinculo con lo ‘gubernamental’, su origen
estadounidense y su trayectoria acreditan y avalan sus mediciones

“Si lo lleva haciendo desde hace tantos afios por algo sera, me
da mas confianza que el Senamhi, sera porque es americana”

EL PODER VER LA TEMPETATURA EN INTERNET SE HA RECIBIDO
MUY BIEN: PERMITE AL CLIENTE ESTAR AL TANTO Y
‘RECLAMAR’ EL PAGO A LA COMPANIA SIN GRANDES TRAMITES
EN CUANTO SE ANUNCIE LA TEMPERATURA DE DICIEMBRE

lpsos Marketing



Test seguro contra el FEN

“Es una prima que se sale de nuestro esquema, no estamos acostumbrados a
destinar tanto dinero a un seguro, es una prima que ahuyenta”

“En agricultura, ese 10% puede ser tu margen de ganancias”

“Seria como timbear tu margen de ganancias, antes ahorro algo todos los arios y
no dependo de la temperatura del mar”

“Es dificil que se aceptase en la empresa hacer ese pago tan alto por algo que
no sabes si va a suceder, el directorio no lo aprobaria nunca”

“No pagamos ni ese porcentaje ni para el seguro flotante que es uno de los mas
caros”

“Si digo eso a mis accionistas y pagamos tanta prima y luego no pasa nada me
pedirian responsabilidades, no me atreveria a tomar esa decision”

“Antes me iria a Las Vegas o invertiria en Bolsa, es una prima altisima”

“Es una prima que suena mas a impuesto que a prima”

LAS REACCIONES ANTE LA PRIMA HAN SIDO MUY NEGATIVAS EN
TODOS LOS RUBROS ENTREVISTADOS: ‘UN SEGURO CARISIMO’
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Test seguro contra el FEN

®  El discurso ha sido muy homogéneo y consistente a este nivel

®  Anecddéticamente, la prima mas alta que se estimaba en las entrevistas era del 5%

PERO EN LA MAYORIA DE LOS RUBROS ENTREVISTADOS LA PRIMA
QUE SE PROYECTABA SE HA SITUADO EN TORNO AL 2-3%

® Los targets han sido muy explicitos: 10% es una prima considerada ‘altisima’

® Independientemente del tamarfio de la empresa, es una cifra por la que no
se esta dispuesto a contratar el seguro: uno de los frenos principales

LA PRIMA HA SIDO UN ELEMENTO MAS, NO EL UNICO, QUE HA
CONTRIBUIDO A DISMINUIR EL INTERES Y LA INTENCION DE
CONTRATACION DEL PRODUCTO: LES ANIMA ANTES A AHORRAR!!

“Con esa prima en 10 afios ya he pagado el 100% y puede que
no haya habido un fenémeno del Nifio, me imaginaba que iba a
ser alta la prima pero es imposible que paguemos eso”
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i Test seguro contra el FEN

" En relacion a los detalles sobre el pago podemos decir lo siguiente:

EN LA MAYORIA DE LOS CASOS SE IMAGINABAN QUE EN CASO DE ACTIVARSE EL
SINIESTRO SE COBRARIA SIEMPRE EL 100% DEL MONTO ASEGURADO PORQUE
CONSIDERAN QUE ESTARIAN PAGANDO MUCHOS ANOS UNA PRIMA MUY ALTA Y PIENSAN
QUE PODRIA SUCEDER QUE SE COBRARA MENOS DE LO QUE SE HA ESTADO APORTANDO

HABIA POR LO TANTO QUE SUGERIR A LOS ENTREVISTADOS QUE EL 100% SE COBRARIA
SIEMPRE Y CUANDO LA TEMPERATURA PROMEDIO SUPERASE LOS 27°, UNA CONDICION QUE
SE HA VALORADO NEGATIVAMENTE: SE RECIBE COMO UNA ‘DEMOSTRACION’ DE QUE ESE
ESCENARIO NUNCA SERA POSIBLE (LA TABLA CON EL HISTORICO DE Tz REFUEZA ESTO)

“Me estan demostrando que nunca me van a pagar el 100% porque seria una hecatombe si llega a 27°, mira
el 83 todo lo que llovid y la temperatura no llego ni a 26°, deberian bajar un poco el indice maximo ese”
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i Test seguro contra el FEN

" En relacion a los detalles sobre el pago podemos decir lo siguiente:

NO SE ESTA DISPUESTO A PAGAR MAS POR COBRAR EL SEGURO ‘LO ANTES POSIBLE”: LA
EXPECTATIVA COMUN ES COBRAR EL SEGURO A PRIMEROS DE ENERO UNA VEZ SE
CONOZCA LATEMPERATURA PROMEDIO: SE CONSIDERA LO JUSTO YA QUE EN PIURA SE
RECUERDA QUE LAS LLUVIAS LOS ULTIMOS FEN'S COMENZARON EN DICIEMBRE

Y EL 100% DE LA MUESTRA NO ACEPTARIA INICIALMENTE REALIZAR EL PAGO DEL SEGURO
EN UNA SOLA CUOTAANTES DEL 31 DE ENERO: SE ESPERA SIEMPRE LA POSIBILIDAD DE
PAGARLO EN CUOTAS (HASTA 3 MESES YA QUE AUN NO SERIA POSIBLE PREDECIR EL FEN)
SIN INTERESES O FINANCIANDOLO CON ALGUNA ENTIDAD FINANCIERA ASOCIADA

“Poder pagarlo al menos en 3 cuotas, en una es muy dificil porque supondria un gran gasto y muchas veces
no puedes destinar tanto dinero a una cosa, ademas siempre te dejan pagar los seguros en cuotas”
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Test seguro contra el FEN

® Teniendo en cuenta las primas que se han estipulado en el seguro y el caracter tan
ciclico del FEN otra de las demandas que ha emergido con relativa frecuencia...

® ... ha sido la idea de reembolso o devoluciéon de un porcentaje de pago si
en cierto numero de anos al cliente no se le activa ‘naturalmente’ el siniestro

® Esta demanda tiene que ver con la siguiente percepcion:
' El costo percibido del producto: muy alto

ﬂ La probabilidad de que se active el seguro: muy baja
“Algo asi como hacen los sequros de vida que puedes retirar parte de lo
que has pagado a los x afios, como una especie de ahorro o inversion”
UN SINTOMA MAS DE QUE EL NUEVO SEGURO SE ENCUENTRA
MAS CERCA, A 0JOS DEL TARGET, DEL CONCEPTO DE PRODUCTO
FINANCIERO (INVERSION) QUE DEL CONCEPTO DE SEGURO

“Deberian devolverte algo del dinero que has estado pagando si es que
pasan 5 arfios y no se ha llegado nunca a la temperatura que hayas fijado”
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" A modo de sintesis, podriamos establecer los siguientes perfiles

® Pensando en la intencion de contratacion, el panorama ‘graficamente’ quedaria de este modo...

RECHAZADOR

|
g

» PERO NO A CUALQUIER PRECIO «
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Test seguro contra el FEN

=4 .3 = Jugador

®  Un perfil ‘oportunista’ que no habria que descartar aunque si relativizar

® Ha integrado el concepto del producto mas como un ‘juego de azar’ que
COmMO un seguro

® Ha visto la oportunidad de ‘chuntarla’y ganar plata

® Asi, ha entendido la propuesta como un producto para contratarlo
puntualmente: no estaria dispuesto a renovar el contrato cada afo

® Contrataria cuando crea estar en visperas de un FEN extremo

® Un escenario que ha emergido probablemente por la coyuntura: han pasado
ya 13 afios desde el ultimo episodio y se cree que esta por repetirse

“Si no tengo un fenémeno a la vista tendria que pensarlo mucho, no lo

contrataria pero por efemplo ahora que estamos en visperas podrias

animarte porque supuestamente toca en los proximos afios”
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Test seguro contra el FEN

Rechazador

Ha sido el perfil mayoritario: no tiene intencién de contratacién
Rechaza el seguro frontal y abiertamente tal cual se ha testado

No ‘comulga’ con la idea de que el seguro sélo se base en la temperatura del

mar:

" No cree que la temperatura del mar sea la unica variable que influya en
la intensidad, duracion y consecuencias de un posible FEN extremo

® Asi, no se siente comodo con el funcionamiento y las caracteristicas
® Entiende que le falta informacion y ‘control’ para tomar una decision

Les cuesta ver un beneficio: solo perciben los costos

“No te voy a contratar el seguro con esas condiciones, si sé que el FEN es
ciclico y pasa cada 15 arios no te voy a estar pagando para recibir encima

menos del 100%, parece que solo se beneficia la aseguradora”

lpsos Marketmg
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G < Ve Test seguro contra el FEN

Renovador

" Podriamos decir que ha sido un perfil totalmente anecddtico

®  Se trata de un perfil:
® Con mayor cultura y trayectoria en el mundo de los seguros

" Que ha entendido la l6gica del producto: renovarlo cada afo

® Ven en el seguro una oportunidad para tener un respaldo y poder
prevenir y anticipar posibles pérdidas en sus negocios

® Si bien, so6lo contrataria el seguro si se optimizan algunas de las
caracteristicas que hemos visto: fundamentalmente la prima y los meses que
se tienen en cuenta para calcular el indice, en el caso de las pesqueras

“Deberian de bajar la prima y luego ver el porcentaje de cobro que seria, la

cantidad deberia ser interesante, contratarlo solo por un afio no tiene sentido,

seria como una adivinanza pero tendriamos que ver bien las condiciones”
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» SOBRE LA POSITIVA

® La Positiva no ha emergido como top of mind al preguntar por la compania que podria estar detras del
lanzamiento de un producto de estas caracteristicas:

® Pacifico y Rimac han sido las dos aseguradoras con mas presencia en el discurso
® La mayoria de los entrevistados tenian sus seguros actualmente contratados con ellas

" Por otra parte, parece importante decir que el hecho de tener el respaldo de una reaseguradora
internacional aporta mucha tranquilidad y confianza: lo importante es que la compaiiia responda

® La Positiva se ha asociado sobre todo a los seguros vehiculares:
® Proyecta una imagen positiva: no han emergido criticas ni malas experiencias

® El lanzamiento del seguro puede trabajar valores interesantes: innovacion, dinamismo,
preocupacion por el cliente, especializacion,...

... PERO HAY QUE TENER EN CUENTA QUE SI EL CLIENTE NO ‘ENTIENDE’ BIEN EL PRODUCTO
PODRIA PENALIZAR LA IMAGEN DE LA MARCA: RECLAMOS POR DANOS SI NO SE HA ACTIVADO

EL iNDICE DE DISPARADOR MINIMO DEL CLIENTE, COBRAR MENOS DE LO QUE HA PAGADO,...
lpsos Marketmg
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g Conclusiones y recomendaciones

® Teniendo en cuenta el discurso y las reacciones que ha generado la propuesta en los targets pareceria que el
seguro contra el FEN no atesora suficiente potencial: se asocian mas debilidades que ventajas

® Tal cual se ha testado, la intencion de contratacion ha sido nula en todas las entrevistas realizadas
= Se han demandado siempre mejoras y optimizaciones de la mecanica y condiciones del producto

® Para entender este diagnostico es muy importante tener en cuenta el contexto en el que se ha testado:
= E| cdmo tienen conceptualizado los targets el FEN ha condicionado mucho la valoracion del producto:

® | a ocurrencia de un FEN extremo se situa en torno a los 10-15 anos: lo que activa la creencia de
poder estar pagando muchos afnos un alto costo quedando el beneficio unicamente ‘en manos’
de la temperatura del mar (lo que se cobre puede variar mucho en funcién de la T?)

= Ademas, prima una escasa cultura de prevencion en la mayoria de los rubros entrevistados
® | a mayoria de los negocios solo contratan los seguros estrictamente necesarios y no siempre

® | a receptividad ha sido algo mas alta y positiva en empresas de gran magnitud (agricultura y pesca)
® Es en estas empresas donde se deberia meter mas energia y flexibilizar las condiciones

® |Independientemente de los rubros, el funcionamiento del seguro se sitia mas en el territorio del azar que
en el mundo de los seguros: un hecho que ha penalizado mucho la imagen del producto

= A partir de las debilidades asociadas al producto, los aprendizajes que hemos encontrado en las entrevistas y
pensando en como alinear el producto lo mas posible con las expectativas de los targets pareceria importante
trabajar los siguientes campos...

lpsos Marketmg
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g Conclusiones y recomendaciones

= A nivel de informacién: ser muy pedagoégicos y explicativos

Uno de los retos principales de cara a ‘comercializar’ el producto va a ser el poder explicar de forma clara y
nitida el funcionamiento del mismo a los clientes potenciales

Ya hemos visto como los targets no tienen tan clara la correlacidn que existe entre la temperatura promedio
de los meses de noviembre y diciembre y las lluvias asociadas:

® Es un dato que se desconoce y en cualquier caso se piensa que la temperatura no debe ser la Unica
variable que influye: la informacién que les dabamos refuerza esta creencia

® | as pesqueras han sido las mas criticas con esta condicion ya que en este rubro la variacion de la
temperatura cualquier mes del afio les afecta

Hay que centrarse en las fortalezas del producto ya que el verdadero reclamo del seguro es que no
evalua danos y se puede cobrar con relativa anticipacién (sin estar dispuestos a pagar mas por ello)

® Eslo que mas valor ha dado al producto: una evolucion-superacion del seguro tradicional

No hay que vincular las consecuencias de un FEN exclusivamente a las lluvias ya que en La Libertad
preocupan mas las altas temperaturas y las sequias (por rotura de canales) que las lluvias

Hay que ‘presentar en sociedad’ a la NOAA ya que en lineas generales ha resultado un organismo
desconocido: su trayectoria y origen pueden aportar credibilidad y confianza a la propuesta

El bréker es la figura ideal para transmitir las cualidades y bondades del producto: se le considera una
figura ‘objetiva’ y neutra vs la propia compania aseguradora (‘quien barrera para su casa’)

Ser extremadamente claros con el funcionamiento del seguro y las condiciones para evitar reclamaciones
y perjuicios a nivel de imagen de marca (que se genere mal boca a boca)

lpsos Marketmg
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Conclusiones y recomendaciones

= A nivel de producto habria que pensar en ajustes relacionados con las siguientes dimensiones:

® La prima, considerada muy alta en todos los casos (se estima en torno al 2-3%)
® Ha sido uno de los elementos que mas ha frenado el interés, pero no es el unico
®* Elindice de disparador maximo:
® | a temperatura de 27° refuerza la idea de que sera imposible recibir el 100% del monto asegurado

® | os targets proponen otras soluciones como establecer la temperatura del ultimo FEN como base para
el indice de disparador maximo, es decir, 26,28°

= Acordar algun tipo de solucién si es que el cliente sufre dafios pero no se activa el siniestro porque la
temperatura promedio no supere el indice de disparador minimo que se haya establecido:

® Esta situacion seria contradictoria con el propio naming del producto: estar asegurado contra el FEN
pero no cobrar si no se llega a la temperatura estipulada aunque se tengan danos

= QOtra idea que se ha ‘lanzado’ es el reembolso de cierto % de lo invertido si pasan una serie de aios y no se
ha dado ningun FEN extremo (similar al funcionamiento de algunos seguros de vida)

= A nivel de fidelizacion habria que pensar en bonificar o premiar al cliente para garantizar continuidad, de lo
contrario el riesgo de ‘romper’ el contrato una vez se haya sufrido un FEN extremo parece inevitable:

® Habria que ser muy flexibles llegado el momento de renovar el contrato con los clientes

Ipsos APOYO

® Algunas ideas que se han dado tienen que ver con descuentos progresivos en la prima cada ano que se*
renueve sin que se vea afectado el % de pago o incrementar progresivamente % de pago cada afio o
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