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1. Que promueva la
del aseguramiento




L as necesidades de aseguramiento muestran el gran potencial del sector. Los
corredores deben conectar la oferta y la demanda en beneficio de los tomadores

¢Sabe usted si en el ultimo mes estuvo cubierto por alguno de estos seguros o
esquemas de proteccion?
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Fuente : Encuesta de Demanda de Inclusiéon Financiera 2022
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88 Los intermediarios deben conocer las necesidades de sus clientes y ofrecer soluciones a sus riesgos




Los corredores son aliados fundamentales para
Racer visible el valor del aseguramiento

cCual es la razon
principal por la que
no ha tenido interés
en adquirir un seguro
o plan exequial?
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Fuente : Encuesta de Demanda de Inclusién Financiera 2022

| La asesoria de los intermediarios es fundamental para reducir el

68,5% de las razones por las que no se adquiere un seguro.

o pagar queda
muy lejos

de entender



2. Que garantice la

transparencia en la
cadena de valor del
aseguramiento:




La brecha de expectatlva y pérdida de conflanza se origing
en una incorrecta asesoria'
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adqguiera coberturas
que no necesita.

CoNn un proceso de
indemnizaciones facil de
entender y de realizarlo.

ﬁ@l} Una buena practica identificada por la SFC es que, ante errores en la gestion adelantada,

algunos corredores asumen las pérdidas sin transferirlas a los clientes.




Las aseguradoras muestran un aumento de primas
emitidas por su propia fuerza de ventas

CANAL DE COMERCIALIZACION 2020 2021 A 2021-2020
Agencias de seguro y agentes independientes 27,47% 27,42% -5 pbs
26,85% 25,59% - 126 pbs

Corredores de seguros

Fuerza propia 15,93% 19,38% + 346 pbs

Uso de red 17,62% 16,35% - 127 pbs

Otros canales de comercializacion 6,91% 6,34% - 57 pbs

Tiendas y grandes superficies 2,77% 2,78% + 0 pbs

Sector solidario 1,65% 1,26% - 40 pbs
Empresas de servicios publicos 0,69% 0,67% -3 pbs

Instituciones microfinancieras 0,11% 0,21% +11 pbs
TOTAL PRIMAS EMITIDAS 100% 100%

Para agregar valor, en comparacion con la fuerza propia de las aseguradoras, los
intermediarios estan llamados a convertirse en asesores‘integrales de riesgos.



Las inconformidades muestran una tendencia decreciente,
pero reflejan la existencia de una brecha de expectativa

Principales motivos de queja

Numero de quejas recibidas respecto
de corredores de seguros
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* Informacion con corte a 15 de octubre de 2022. Menor cantidad de queja
respecto de seguros de automoviles es la principal causa de disminucion.
Fuente : SFC
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agregado of recidos

Otros motivos
Informacién inoportuna

2,1%

Demora o no entrega del contrato o de la poliza

Dificultad en el acceso a la informacion 1,8%

Demora o no emision de la péliza ],4%

Incumplimiento de obligaciones en prestacion del servicio 1,4%
No cancelacion o terminacion de los productos 1,2%

Demora o no modificacién de la péliza P 0,9%

Péliza terminada sin justificacion ) 0,7%

Demora o no confirmacién de pago r 0,7%

Fuente : SFC. Porcentaje para el total de quejas entre 2020 y el 15 de octubre 2022
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Las demandas contra el sector asegurador
- se mantlenen en aumento

Demandas industria aseguradora
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3. Que consolide la

confianza en el
aseguramiento:




Los intermediarios de seguros son garantes de Ia
idoneidad en la ejecucion de su actividad

De acuerdo con la normatividad del
Sistema Unico de Informacion de
Intermediarios de Seguros (SUCIS)
los corredores de seguros, entre
otras cosas, publicaran:

N AN

Las personas que brindan
@ servicios de intermediacion

deben tener niveles
adecuados de conocimiento,
experiencia profesional,

integridad y competencia.

- El periodo de vigencia con fecha
inicial y final de acreditacion de
idoneidad.

- El organismo autorizado que
acredito la capacidad técnica.

\ Q ] - o \ R

La SFC ha identificado algunas debilidades

Aun cuando'se tenga tercerizada la labor
de verificacion de la acreditacion, continUa
siendo responsabilidad del corredor.

Falta de actualizacion
constante de la
informacion.

& il -

Indisponibilidad de la
conexion entre el corredor
y el SUCIS en la SFC.




La falta de idoneidad puede materializar dos de los
mayores riesgos de |los corredores de seguros

o

Riesgo
Conductual

Que no se afecten los derechos
del consumidor financiero
dependen de la capacidad
técnica y profesional del
corredor y su personal.

Eventos identificados en los que se
materializan estos riesgos

Diferencia en los valores de |a

cotizacion frente a la emision, por —@
errores en la informacién o seleccion
de los riesgos por parte de los

analistas del corredor. Falta de oportunidad
® —  Limomentode

excluir o incluir

.. . asegurados.
No renovacion de pdlizas. —@

® Cancelacion tardia de pdlizas.

No responder oportunamente e
solicitudes de clientes.

o ® No hacer recordatorios de
Rlesg? vencimientos.
Operativo

Errores en facturacion ——@

Las personas no capacitadas .
al cliente.

pueden generar problemas

de manejo de informacion
de los clientes, mala

suscripcion, entre otros.

® Falta de claridad sobre mayores
costos por mayores coberturas.




Su éxito dependera de
SuU capacidad de

transformacion




La tecnologia esta reconfigurando el modelo tradicional de
distribucion: los corredores de seguros deben acelerar la
digitalizacidon en sus procesos

3. %N .

Primas emitidas mediante corredores dg guros
(% presencial vs % no presencial) c

Menos de 1%
crecieron las
ventas por
I ® 2020
canales no ® 2021
presenciales
entre 2020y 2021
presencial No preSénCial
Fuente: SFC

Adaptar los modelos comerciales: para satisfacer Servicios en tiempo real: la atencion a través de

las diversas necesidades y preferencias de los asistencia virtual (personal) 24/7, en el que la inteligencia

clientes con productos personalizados y flexibles. artificial se utilizara para interactuar y conocer al cliente.



Tendencias en la intermediacion

Fuente: “Predicting Insurance Brokerage Industry Trends for 2022". Embroker. 2022

Adoptar procesos
digitales, no sdlo
para la identificacion
del clientey la
suscripcion, sino
para la asesoria,
posventa y manejo
de siniestros.



Tendencias en la intermediacion

Fuente: “Predicting Insurance Brokerage Industry Trends for 2022". Embroker. 2022

Productos mas
personalizados y
a la medida de
las necesidades
de los clientes.



Tendencias en la intermediacion

Las aseguradoras
estan usando otros
canales para la
distribucion.

El intermediario debe
continuar con su
profesionalizacion para
asesorar en la
administracion de
riesgos.

Fuente: “Predicting Insurance Brokerage Industry Trends for 2022". Embroker. 2022



Tendencias en la intermediacion

encion multicanal:
Igital (segurosy
rocesos simples) y B
tradicional (asesoria
para la gestion del
riesgo).

Fuente: “Does the future belong to digital insurance brokers?” The Australian and Newizealandinstitute of Insurance and Finance. 2022



Tendencias en la intermediacion

Mayores estandares de
proteccioén al consumidor - AL

respecto de la informacion (Lol "
personal y el trato justo k \r ’/ /_’“’
(incluyendo informacion / f »
sobre tarifas y comisiones,
en especial cuando haya

conflictos de interés).

Fuente: “Predicting Insurance Brokerage Industry Trends for 2022". Embroker. 2022



Tendencias en la intermediacion

La ciberseguridad
debe ser una
prioridad del
intermediario, para
protegerse a si
MISMOo y a sus
clientes.

Fuente: “Predicting Insurance Brokerage Industry Trends for 2022". Embroker. 2022



Ante |los nuevos desafios del sector asegurador, los
corredores de seguros deben ser innoyadores

y

Gestion del riesgo El cambio climatico y su brecha de
frente al cambio Proteccionimplica un rol mas activo
e innovador de parte de los

Reduccidn Silasaseguradoras pierden
de |a oferta apetito de suscripcion frente a

ciertos productos, los corredores . climatico M ermediarioeanaldessMIo a8
) pueced ayu.dar 2 cesaigetl .1, demanda de seguros, estadisticas,
I] [I\' productos innovadores que ',(.); productos, y asesoria en la gestion
0 umanilaetertaylagaSiiiates de los riesgos derivados de este

fenomeno.

Mejores Los corredores de seguros deben analizar los
analisis de datos de siniestros de sus clientes. Deben tener
estadisticas claras de las razones de objecion de

datos |os siniestros de sus clientes, para innovar en la

- suscripcion y lograr que su funcién de
asesoria sea mas exitosa.
&,
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Descarguela en
su dispositivo
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