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Seguros es una oportunidad interesante para companias de otros sectores
Priorizacion de lineas de negocio y sectores

Factores clave de éxito
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Tres mensajes sobre la oportunidad en el negocio de

seguros de B2B2C

9

Seguros es un
negocio con
economics
atractivos

Diferentes motivos Ya hay muchos
impulsaran el ejemplos de este
desarrollo del tipo de partnerships

negocio B2B2C



Seguros es un mercado atractivo por su crecimiento y
rentabilidad

Crecimiento Seguros no vida en Peru ROE medio sector asegurador peruano
(M soles) (%)
Avm,o (8.3 183 18,9
7,6 %

/

d.
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Vision BCG: en el futuro los seguros se venderan cada
vez mas de forma integrada con el activo que protegen

El modelo de negocio de seguros Hoy el cliente no busca producto En el futuro el seguro formara
ha permanecido estable durante sino soluciones que resuelvan sus parte de una solucion integrada
décadas necesidades dentro de un ecosistema

d.
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Las companias estan buscando reforzar el
negocio core y buscar nuevas fuentes de ingresos

Razones por las que una compania no aseguradora apuesta por integrar el

seguro en su propuesta de valor COI’\ el ObJ et]VO
@ El seguro enriquece su  S€guro como herramienta que mejora la propuesta de de conve rt'i rse

propuesta de valor valor tanto para el cliente como para el proveedor
en el proveedor

ﬁ% Poseen ventajas Estas companias tienen ventajas respecto a las one-S t Op'Sh Op

competitivas companias aseguradoras: poder de prescripcion,

conocimiento del cliente / datos, acceso al cliente, d e SO l u C'i ones
gasto relativo bajo vs producto principal, etc. .

integrales para
sus clientes

—,. Negocio core esta bajo Sectoresen disrupcion, donde seguros puede suponer
T una fuente adicional de generacion de ingresos, que
ayude a contrarrestar parte de la caida de ingresos en el
negocio core

amenaza

|p Digital permite integrar Los clientes buscan soluciones, y digital permite
%‘; los seguros ofrecerlas de forma integrada de una forma mucho

mas sencilla y con menor coste
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Las companias estan buscando diferentes tipos de socio
para desarrollar la oportunidad de seguros

d.

« Actor disruptivo

Generacion negocio a Apuesta disruptiva en base Apuesta decidida por seguros
corto plazo sobre base de de clientes y oportunista a largo plazo gn
clientes en mercado abierto (base de clientes + mercado :

abierto) ¢

\ - -

« Aseguradora tradicional « Reasegurador « Aseguradora internacional Q%
« Aseguradora digital « Actor disruptivo « Reasegurador §



Companias de diferentes sectores ya han anunciado su a

apuesta por el negocio de seguros

santalucia
"E N ESIGUROSE R E =

Telco @ “Jelefoniica  BBVA Seguros
Ll ZURICH MAPFRE
Utilities ﬁa
N a tu rg g V linea directa ﬁRDRO[_A MAPFRE

Retailers iptlQ
Marketplaces digitales AMazZoN @ marrre

SECURITAS

Dispositivos seguridad hogar 9 (@ MAPFRE



[] QANTAS ASSURE.

Ejemplo ilustrativo, gran compania entrando en sector seguros:
Quantas Airline ha entrado de forma exitosa en el negocio de seguros

Propuesta de Valor:

. . .
Propuesta de valor de un seguro general de salud que ofrece mejores f o \ ( . \
.. . . . . .. [ J ® e———
condiciones a los clientes con habitos saludables, monitorizando su actividad,
incentivando y recomendando cambios y ofreciendo rewards relacionados 417 Telstra = 11:31 am 417 Telstra = 11:31 am
Close Challenge Challenges
- Productos principales y features |
p— . . . . . S e Beginner
— « Plataforma nativa (android y 10S) que incentiva cambios en modelo de My Stews | ] Daily Challenge
— vida, recompensando positivamente cambios y mejoras en habitos e Rernmesgmounsrmene. I [

«  Website completa que elimina confusion y provee toda la informacion
disponible ayudando a seleccionar el producto adecuado a cada cliente

|

5.0K
. . . .. 4
« Primera solucion de este tipo. Integrable con el apple watch activity : ”
. w
rings &
« Partnership comercial con Apple, ofreciendo relojes a sus miembros You've earned 10 Qantas Points!
« Ecosistema de salud mediante partnership que genera retos a los sters o Congratulations! Your hard work
s . has paid off. Enjoy your health
usuarios y recompensas relacionadas My Stats benefits and Qantas Points. A
FREQUENT {
H]tos. Z;H(y?\f 9r]KM FLYER

/A\ « 2016: seguro de salud '

: WOO HOO!
« 2017: seguro de vida e 20 PTS
5 M
» 2019: seguro de auto -

»
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Tres temas a comentar sobre la oferta de producto y
sectores a priorizar

Lineas de Sectores mas Ambicion en
negocio atractivos oferta de lineas
de negocio

12



Potencial existente difiere por tipo de linea de negocio

@- Potencial de negocio ‘

Mini-seguros Ramos masa Vida y accidentes Empresas

Asistencia @ Auto O Accidentes @ Comunidades ('™
viaje

Asistencia () Hogar Vida riesgo ) Comercio 4
legal

Proteccion @ Salud (™ Vida ahorro (™ Ciber <9
pagos

Proteccion @ Decesos () Resto ¢
dispositivos

Potencial B2B2C

(™ Bajo () Medio @ Atto @ Muy alto

13

d.

Consulting Group. All rights reserve

Copyright © 2021 by Boston



Diferentes dimensiones para priorizar sectores donde
empujar el negocio de seguros

= ‘

Dimension de la oportunidad

« Tamano de la base de clientes

« Poder de prescripcion

» Potencial como orquestador del
ecosistema

o

>
g Probabilidad de empujar
0"'>

seguros
» Experiencia previa en seguros

« Encaje del socio con capacidades SL
 Predisposicion a nuevo acuerdo

Copyright © 2021 by Boston Consulting Group. All rights reserve
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El consumidor esta abierto a la contratacion de seguros
a traves de companias no aseguradoras

Disposicion a contratar seguros de companias no aseguradoras

;De qué compaiias estarias dispuesto a contratar seguros?
% de respuestas "si, estaria dispuesto”y "No estoy seguro)"

39 39
33 35 b
Ml Espaia -
Ml Francia ¢
Alemania £
Fabrlcantes Utilities Retailers Post office Online  Dispositivos  Telco Social 5
de retailers  seguridad media 5
vehiculos hogar .

Fuente: Encuesta con consumidores en Alemania (1.518), Espana (1.521) y Francia (1.525) en Junio 2021; analisis BCG 15



Determinadas verticales con mayor encaje en B2B2C

............................................................................................................................................................................................

: De gran alcance y mercados consolidados

@ El seguro puede
mejorar el negocio Banca Utilities = )\ OEMs2

=

ﬁ@l‘p}% Poseen ventajas unicas E-) Telco ‘&= ) Retailers ) Player de
en el negocio de seguros Q oo %

travel'

............................................................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................................................

i De alto potencial a futuro

=24 Su negocio core esta f
o bajo amenaza f @ gecn?;lﬁg]cas
mart home
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Existen marketplaces digitales en todos los sectores con alto potencial para

convertirse en socios solidos para oportunidades en ramos especificos

N

z ~/ \ ./ N

= =0 WV =

= e 2 oo =

Turismo y Entrega de Segunda mano
Retail Movilidad viajes Inmobiliario Venta de autos comida (C20) Servicios

amazon éBiaBlaCar | | (Q)airbnb idealista com COrwow 8 €O wollapop Clints

deliveroo .

£ FREENOoW Y : i Booking.com 2 Zillow w=iclicars milanuncios} @

Alibaba.com Glovo

ebay Amevens | = @Expedia Zoopla JUST EAT craigslist @
One-stop-shop Plataformas Comparadores Venta y alquiler Plataformas para Plataformas para Venta de articulos  Plataformas 5
de todo tipo de para casar de precios y de propiedades. comprar y vender casar oferta 'y de segunda mano.  para ofrecery N
productos de ofertay ofertas de Algunos servicios autos nuevos y demanda de entrega principalmente adquirir g
consumo. demanda de servicios de adicionales como usados, de comida a C2C, ofrecen servicios como E
Venta de servicios de turismo y viajes hipotecas principalmente domicilio de servicios de envio  limpieza, é
marcas propias movilidad c2C diferentes y gestion de pagos ~ reparaciones, S
y de terceros proveedores profesores, etc. s
El long-tail de market places es muy grande y diverso: existen decenas de market S
places especializados en diferentes sectores tanto de productos como servicios ®
17 &




Cada sector tienen llegada diferente segun el ramo

= -1 —~

Ramos de seguro IEF % = (ch &., % Cg)
objetivo SL Banca Telcos UtFti.es Retailers  Tech —m home OEMs Players travel Marketplaces
GiE>  Auto 0 Q 0

A  Hogar o o o o o

Upr Salud

% Decesos @ (/)

& Accidentes (/] &)

¥ Vidariesgo (/] (/]

@ Ahorro @ & :
Fl  Comunidades (/] (/] & g,,
i Comercios o (/] (/] (/] i
I Cyber o o
ﬁ Resto empresas @ :
X A Viaje o (/] o o
& A. Legal o / [/ [/ d:;
B, Proteccion pagos @ @ @ (/] %
©® Proteccion dispositivos @ & o (/] ;

Q Viabilidad alta @)Viabilidad media (7 Viabilidad potencial



Las companias deberian pensar si extender la oferta de

seguros mas alla del "seguro asociado”

Producto asociado
al bien / servicio

» Seguro dispositivos

Productos
adyacentes

« Seguro de hogar

« Seguro de vida riesgo
« Seguro de mascotas

« Ciberseguro

Cercania
al core

Oferta completa
de seguros

« Seguro de auto
e Seguro de salud
» Seguro de decesos

Ejemplo ilustrativo

Terreno natural para una
utility

Extension de la proteccion
al ecosistema del hogar

Extension a la proteccion
integral del cliente via

cuenta seguros
19
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Qantas ha desarrollado una propuesta de valor en seguros en las principales

lineas de negocio de seguros

2017

Seguro vida

Expansion del programa bienestar
2016 o (e.g., dieta, dormir.y Chequeos salud)

Seguro salud

Incluyendo el lanzamiento de un
; ecosistema de bienestar

Mas de $100m's
in primas en los 3 primeros
anos de lanzamiento

"#2 en mercado en

45%+ cacr

crecimiento neto de
clientes

2020

2019 /

Seguro auto

Seguro hogar

Expansion del programa de
bienestar con mas partners

Programa bienestar con'mas Ressarinn = e
partners: mantenimiento coche B e . q 0
(e.g., test frenos) o oints

I

Frierds g Dw langt

N







Factores clave de éexito para impulsar el negocio B2B2C

Factores clave de éxito

Modelo de gobierno que fomente la colaboracion con el socio
........................... Acordar un modelo que maximice la implicacion del socio en el negocio de
seguros, con maxima transparencia y reparto inteligente de las funciones
Enfoque de co-creacioén con el socio

Una propuesta de valor co-creada entre ambos socios que aproveche los activos
que tiene el socio

Propuesta innovadora y con servicios de valor anadido
Una propuesta que sea diferencial en el mercado, para acelerar la captura de la

GESTION DEL CLIENTE
;Como gestiono el ciclo
de vida del cliente?

2 t134
CLIENTE PRODUCTO MODELO DE
(Quién es nuestro ;Qué voy a ofrecer al DISTRIBUCION

cliente y qué necesita? cliente y bajo qué ;Cémo voy a llegar al

«  Modelo segmentacion
Segmentos objetivo

reglas?

Portfolio de productos
Proceso de suscripcion
Disefio de productos
Integracion con oferta
del socio

Pricing

cliente?

« Ventaen red del socio

Estrategia de canales
Experiencia de cliente
omnicanal (venta)
Onboarding

CRM - planificacion

Experiencia de cliente
omnicanal (servicing +
gestion de siniestros)
Renovacion / retencion

«  Modelo de atencion

oportunidad y el tamano de la misma (ej. Manitas con PUA, seniors, etc.)

Propuesta 100% digital

Digital en front, alineado con las expectativas de los clientes del socio, y en
back, garantizando un modelo automatizado y eficiente

Plataforma IT y procesos plugé&play (insurance-in-a-box)

Un modelo operativo y tecnologico flexible y de facil integracion que permita
construir CJ sin costuras para contratar el seguro en el mismo proceso de compra

© MODELO OPERATIVO

:Cémo apalancarse en la aseguradora para.potenciar el negocio? igsis  Modelo apalancado en data&analytics
Estructura orgz_anizativa (roles. ................................. IH&E&H\}[)% ................................... é?é ] Oé
y gobierno)

Foco en aprovechar la informacion propietaria del socio a lo largo de toda la
cadena de valor aseguradora

~ Inversion en capacidades y cambio cultural

Invertir en equipos/formacion e impulsar nuevo mindset de servicio B2B y cultura
de prueba y tolerancia al fallo 22
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El nuevo contexto digital, facilitara el desarrollo del negocio de seguros a
través de canales digitales / remotos

ELl 50% de los clientes hoy prefiere solo canales ... pero la mitad de estos ven atractivo el
presenciales para comprar sus seguros ... modelo de Agente Remoto

Si tuvieras que contratar un seguro, ;qué canal seria tu
preferido?

N=2017

;Como de atractivo te parece el Agente Remoto?

100% digital’
Remoto

(digital + teléfono)?
Hibrido3

Nuevo canal para clientes
que desean tener una

O relacion exclusivamente
O remota similar a la que
podria tener con un agente

fisico (relacion 1 a 1)

100% presencial*

1. Prefiere Unicamente canales online (App, Web, Email) 2. Prefiere canales telefdnicos o una combinacion de canales online y telefonicos 3. Prefiere tanto canales online, telefonicos
como presenciales 4. Prefiere Unicamente canales presenciales (Oficina, Agente, Mediador)
Fuente: Encuesta a clientes de Seguro en Espana (N=2159), analisis de BCG

23
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Observamos en el mercado 3 modelos con diferente
nivel de integracion

Integracion
organizativa y rol en
la cadena de valor

Integracion
propuesta
de valor

Nivel de integracion
procesos
y tecnologia

Uso de datos

“Soy un canal
de venta”

Acuerdos de distribucion donde el socio
es mero canal de distribucion ofreciendo
a sus clientes diferentes productos
aseguradores

Propuesta valor aseguradora al margen
de la del producto principal

Integracion del proceso de venta

Uso basico de informacion para
seleccionar segmentos de clientes mas
propensos

"Me integro con
mi partner”

Aliado estratégico (ej. JV) con gobierno
conjunto, business plan compartido, y
part1c1pac10n en producto marketmg,
pricing, y primera linea de atencién en
post-venta, entre otras funciones

El producto puede llegar a estar
totalmente embebido (compra conjunta
con pricing integrado) en la propuesta
core de la compania como marca blanca
o con la marca de la aseguradora

Integracion e2e (venta y postventa) a
través de los canales del socio, aunque
las operaciones son gestionadas por la
aseguradora

Uso de datos de ambos socios para
mejorar pricing, seleccion de riesgos,
impulso comercial, etc.

Grado de integracion

“Formo parte de un
ecosistema”

Integracion total en modelo insurance-as-
a-service con proveedor con potencial de

influenciar el back-office de las funciones
core aseguradoras post-venta

Integracion del seguro embebido en una

solucion holistica que cubre un espacio de

necesidad

Proveedor accede a toda la
funcionalidad aseguradora via
plataforma insurance-as-a-service con
posibilidad de influenciar la experiencia
de cliente

Uso de datos también para personalizar
al maximo la oferta de acuerdo a las
necesidades del cliente

24
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Las mejores practicas bancoaseguradoras han apostado por el modelo de

proveedor integrado de servicios

Comparativa de modelos de seguros

Vida Vida Otros
ahorro riesgo Hogar seguros Salud
7 PACIFICA
g s —c—
& CréditJMutuel
» ASSURANCES
Rabobank achmea
KaGixd € VidaCaixa J€SegurCaixa Adeslas
Compania100% propia JV participada al ~50% Distribucién exclusiva

1. Rabobank mantiene una participacién minoritaria en Achmea, 2. Acuerdo de co-aseguro
Fuente: Informacién publica de Bancos, experiencia BCG

Auto

Muti-partner

La integracion facilita al
banco...

« Oferta de producto atractiva y
con vision cliente

« Aseguramiento de una
experiencia de cliente end-to-
end consistente para todos los
ramos

« Implementacién de una
experiencia omnicanal

« Construccion de modelo de
datos solido

« Integracion de los procesos
relacionados con los productos
de seguros en los procesos de la
compania

« Desarrollo escalable del modelo
tecnoldgico y menores costes
operativos y tecnoldgicos

25
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Backup

Tres potenciales areas de diferenciacion en la

propuesta de valor

Ofrecimiento servicios Desarrollo de un
Apalancamiento loT de valor anadido ecosistema
C, jaimy

by Belfius

50% de descuento en
dispositivos Nest y
en el seguro de
hogar cuando
instalado

26
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Gracias por su participacion jLos esperamos en la edicion 2022!

BOSTON
CONSULTING
GROUP
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Disclaimer

The services and materials provided by Boston Consulting Group (BCG) are subject to BCG's Standard Terms

(a copy of which is available upon request) or such other agreement as may have been previously executed by BCG.
BCG does not provide legal, accounting, or tax advice. The Client is responsible for obtaining independent advice
concerning these matters. This advice may affect the guidance given by BCG. Further, BCG has made no undertaking
to update these materials after the date hereof, notwithstanding that such information may become outdated

or inaccurate.

The materials contained in this presentation are designed for the sole use by the board of directors or senior
management of the Client and solely for the limited purposes described in the presentation. The materials shall not be
copied or given to any person or entity other than the Client (“Third Party”) without the prior written consent of BCG.
These materials serve only as the focus for discussion; they are incomplete without the accompanying oral commentary
and may not be relied on as a stand-alone document. Further, Third Parties may not, and it is unreasonable for any
Third Party to, rely on these materials for any purpose whatsoever. To the fullest extent permitted by law (and except
to the extent otherwise agreed in a signed writing by BCG), BCG shall have no liability whatsoever to any Third Party,
and any Third Party hereby waives any rights and claims it may have at any time against BCG with regard to the
services, this presentation, or other materials, including the accuracy or completeness thereof. Receipt and review of
this document shall be deemed agreement with and consideration for the foregoing.

BCG does not provide fairness opinions or valuations of market transactions, and these materials should not be relied on
or construed as such. Further, the financial evaluations, projected market and financial information, and conclusions
contained in these materials are based upon standard valuation methodologies, are not definitive forecasts, and are not
guaranteed by BCG. BCG has used public and/or confidential data and assumptions provided to BCG by the Client.

BCG has not independently verified the data and assumptions used in these analyses. Changes in the underlying data or
operating assumptions will clearly impact the analyses and conclusions.
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