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l. SITUACION INICIAL

Contextualizacion de la Experiencia

El afo 2012 el Instituto Nacional del Seguro Agrario da inicio a un esquema de bonificacion
condicionada al micro sector agrario del pais. A la fecha y a través del denominado “Seguro
PIRWA” (antes SAMEP) otorga por 4to ano consecutivo un subsidio en caso de afectaciones
climaticas extremas a los productores de municipios en extrema pobreza. Esta entrega se
canaliza bajo una esquema de seguro en sus procesos, pero la experiencia no contempla una
verdadera transferencia de riesgo agricola. Pese al importante avance, no todos los micro
productores agropecuarios pueden acceder a este beneficio, ya que esta destinado solo al sector
agricola, existe una preseleccion de municipios, una limitacion en relacion al tamano de
productor y finalmente la indemnizacion depende del porcentaje de dano zonal dentro de un

municipio, es decir la afectacion individual no es relevante.

Los productores lacteos, objeto de esta intervencion, tampoco son alcanzados por este
programa ya que esta dirigido exclusivamente a micro productores agricolas, y si bien una
afectacion climatologica reduce el acceso a insumos necesarios en su operacion, su capital
principal (el ganado bovino) no tiene ninguna proteccion. Por lo tanto no cuentan con ningln
tipo de gestion de riesgo en caso de muerte de los animales, asumiendo integramente la pérdida
de su patrimonio, y las consecuentes pérdidas econdémicas indirectas por la reduccion en sus

ventas.

Por su parte el sistema financiero motivado por la Ley 393 busca acceder al segmento
productivo, y cuenta con una gran capacidad instalada distribuida en practicamente todas las
zonas del pais, sin embargo existen barreras que limitan el acceso al crédito productivo,
especificamente referido a las garantias solicitadas a los productores agropecuarios pequenos y

medianos.

Por otro lado el sector asegurador del pais cuya mision es asumir riesgos como un servicio
financiero, ha gozado de un crecimiento constante y sostenido durante los Ultimos 6 afos gracias
a la inversion pulblica y privada. Las obras de infraestructura vial, industrial y de construccion
ocupacional ofrecieron un importante fuente de oportunidades, desalentando el desarrollo de

otros productos de seguros y mas aln en otros sectores que no sean urbanos o de construccion.
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En la relacion entre los servicios financieros y de seguros se observa una penetracion importante
en la distribucion de sus servicios de seguros a través de las plataformas de entidades
financieras, especialmente en los seguros tradicionales de vida, accidentes personales,
automotores y salud. Salvo excepciones puntuales, solo tres compafias ingresaron al sector

productivo agricola.

El siguiente esquema intenta escenificar la situacion antes de la intervencion:

( I 4 )
Alta vulnerabilidad del Magra, marginal o Relacionamiento entre el
sector pecuario ante riesgos inexistente informacion sistema financiero y el
|| climaticos, accidentales o sobre riesgos climatologicos, || sistema asegurador dirigido
de salud que afectan su accidentales o patologicos exclusivamente al sector
operacion y ponen en riesgo que afecten la actividad urbano, en productos
su actividad productiva pecuaria lechera en Bolivia tradicionales.
S J - J
4 ) ( )
Programa de seguros Cultura de seguros inicial en
gubernamental que no el area urbana, e inexistente Sistema financiero con
alcanza a este sector, | enel area rural. Ausencia de || dificultades para activar el
ademas de oferta nula de elementos que permitan crédito productivo debido a
productos comerciales de tangibilizar el servicio de los requerimientos de
seguros. trasferencia de riesgo garantias
S J - J
( ) Recursos humanos del sector
Marginal apetito de riesgo :
del sector asegurador hacia nir?gst‘?r%uc?r?gcriﬁw?gnt;zlgo?)re
|| el sector productivo. Sector ; ;
fnancidr ncentiaco 3 e e
ampliar su cartera en el area del pais comoprnercado
rural pero con limitaciones potencial

(& J

Por lo tanto las relaciones entre los principales actores identificados resultan dispersas e
inexistentes, no existen vinculos ni enlaces entre todos los participantes menos alguno que
cohesione el interés productivo o comercial de todos los involucrados. Como resultado la cadena

productiva no puede ampliar su horizonte.
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Instituciones UPFs Proveedores de
Privadas Servicios

Productores Lacteos
.

\EYGLEIN  Compaiias de
Seguros

. Sector
Veterinari Asegurador
osy Acopiadores
Zootecnis - Industrias
tas

Sector Pecuario Lechero
disperso en 7
departamentos Sector
Financiero

Sindicatos -
Asociaciones

En este contexto, el Estado Boliviano emite mediante la Ley N° 393 de Servicios Financieros en
su Art. 99. (GARANTIAS NO CONVENCIONALES) el establecimiento de garantias aceptables para
financiar actividades productivas alternativas de aseguramiento no convencionales propias de
estas actividades como ser el seguro agrario y los semovientes; asimismo, con la Circular ASFI N°
287/2015 y Resolucion ASFI N°149/2015 aprueba y pone en vigencia el Reglamento de Garantias
no Convencionales, mismas que se caracterizan por ser medios alternativos para mitigar el
riesgo de crédito y reforzar el sentido de responsabilidad y cumplimiento de las obligaciones del
prestatario.
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Identificacién y Disefo de la Intervencion

Si este mercado visualmente desarticulado recibe atencién con un enfoque sistémico que
vincule a los actores involucrados en un estructura en la cual sus intereses particulares sean
reconocidos de ida y vuelta, entonces se lograran resultados perdurables en el tiempo y de gran

impacto.

Se trata entonces de disefar un producto de seguro pecuario que pueda servir de garantia
alternativa para el productor lacteo al momento de solicitar un crédito productivo. Por lo tanto
este producto debe ser de entregado a través de un canal financiero que esté interesado en

incrementar su cartera crediticia en el rubro lechero de pequenos y medianos productores.

Las acciones deben incorporar a los diferentes actores para potenciar el empoderamiento de las
partes sobre su disefo, estructura de distribucion, garantizando asi su difusion y consecuente
éxito.

Este producto fortalecera la resiliencia economica de los productores lacteos a riesgos severos e
imprevistos que afecten su patrimonio (ganado) ya que les permitira, en caso de muerte de una
unidad en su hato, recibir la indemnizacion para reactivar inmediatamente la capacidad

productiva reemplazando el animal muerto por otro ejemplar.

A su vez podra reemplazar sus garantias reales por este seguro y utilizarlo como garantia

alternativa al momento de solicitar un crédito productivo.

Con esta intervencion se mejorara también la penetracion de las instituciones financieras en el
sector productivo lacteo, ya que estas podran, a través de sus oficiales, ofrecer una alternativa

de garantia que facilitara el acceso al crédito a sus potenciales clientes.

Esta iniciativa permitira también iniciar el acceso de servicios de seguros al sector productivo a
través de operaciones crediticias. Al considerar un volumen de asegurados similar al de una
cartera bancaria, las aseguradoras locales se veran motivadas a participar de la experiencia,
aliviando asi su aversion al riesgo productivo y rural. Por otro lado un enfoque sistémico permite
asegurar a la industria de seguros local que la intervencion cuenta con actores comprometidos

en el éxito de la intervencion.

Los principales ejes tematicos que han sido abordados en la intervencion fueron:
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El acceso efectivo del productor agropecuario a pequena escala a servicios financieros
para el desarrollo productivo

Procesos de articulacion publico - privado, privado - privado y publico - publico en las
experiencias interinstitucionales

Elemento de innovacion relacional, al incorporar a los Oficiales de Crédito como actores
principales de la operatividad del producto.

Elementos de sostenibilidad y escalamiento, al disefar un producto facilmente replicable
en otras instituciones financieras.
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I. LA INTERVENCION

EL PROCESO

El proyecto Mercados Rurales en el marco del Componente Il. Desarrollo y Acceso al Mercado
Financiero implementado por la Fundacion PROFIN que aborda esta situacion con un enfoque de
Desarrollo de Sistemas de Mercados (DSM) en su rol de facilitador, buscando promover cambios
que ayuden a superar las causas subyacentes para el mercado funcione y de esa forma promover

acciones sostenibles y de gran escala.
Los principales objetivos del proceso fueron:

» Disenar un producto de seguro pecuario accesible, rentable, sostenible y replicable.

> Facilitar a las instituciones financieras el encontrar y sobretodo ofrecer garantias
alternativas a sus clientes en la solicitud de un crédito productivo, conseguir incrementar
operaciones que en otro escenario se verian truncadas por falta de documentos que

certifiquen el derecho propietario de sus clientes.

» Abrir la plataforma de servicios y la infraestructura instalada de las instituciones
financieras en el area rural a las companias aseguradoras con el objeto de acercar el

sector rural a sus operaciones y en especial al segmento productivo.

El modelo de intervencion inicial fue el siguiente:
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)
Broker de
Reaseguro (AON
Benfield) /MR
Disefian Producto
A4
Cias. de seguros generan
. X . Broker de Seguros Compafiia de productos de seguros
<l -
EQucadinanceial < (Sudamericana) d Seguros adecuados al segmento
MR articula actores para llegar
S : : > a UPF con seguro adaptado al
: H ’ segmento
v
Instituto del Seguro
Agrario - INSA
UPF Disminuyen sus
pérdidas
Mantienen/mejoran
ingresos
_J

|:| Actor del Sistema de Mercado aResultado esperado P Relacién de Negocio  -+==--=- »  Relacién adicional @ Intervencion de MR

Fuente: Escalamiento de Seguros, documento de la Fundacion PROFIN, autores IA/EP

> La Fundacion PROFIN identifica inicialmente al Banco Union S.A. como un actor del
sistema con el cual coincide en perspectivas sobre uno de los Ejes Tematicos del
Programa, “Acceso efectivo del productor agropecuario de pequena escala a servicios
financieros para el desarrollo productivo”. El Banco tiene determinado alcanzar sus
metas a través de su producto Microcrédito Agropecuario Productivo, y en ese contexto
coinciden en un segundo aspecto tanto territorial como productivo, y se determina
trabajar un producto de seguros para la cartera de clientes del sector lacteo del Banco a

través de sus 32 agencias que cubren ese sector geografico.

El Banco incluye en las acciones a su corredor de seguros local SUDAMERICANA, actor que
permite articular las acciones publico-privado y privado-privado dentro del mercado

de seguros.

» De la misma forma el Instituto del Seguro Agrario INSA, actor a nivel Macro, coadyuva en
el relacionamiento publico-publico y otorga institucionalizacion a la experiencia. Mas
adelante en la intervencion finalizando el 2016, la institucion decide apartarse del

proyecto.

' SUDAMERICANA Corredores de Seguros S.A. es una empresa intermediadora regulada y fiscalizada por la Autoridad de Pensiones y Seguros APS,
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> Conocedor de las necesidades de reaseguro para los riesgos agricolas y pecuarios que por
naturaleza son sistémicos y siniestrosos, la Fundacion establece relacion con el corredor
de reaseguros de renombre mundial AON Benfield Argentina, quien marca el camino del
relevamiento necesario de informacion productiva, de riesgos y de la cartera del
Banco. Con esta actividad se busca salvar uno de los cuellos de botella: falta de datos

del mercado productivo.

Se disena entonces un producto de seguro pecuario que cubre la muerte del ganado producto de
accidentes, eventos climaticos y enfermedades seleccionadas. Se determina entonces una tasa
de riesgo? que es presentada a través de una invitacién publica a las compafias aseguradoras
bolivianas quienes debian presentar sus condiciones locales para poder concluir con el proceso y
emitir la pdliza de seguros colectiva para los clientes del banco.

A diferencia de otras iniciativas anteriores (referirse al anexo 2) este enfoque sistémico es
incluyente de todas las partes, ya que si bien los productores no participaron directamente en el
diseno, sus perfiles y datos fueron analizados a través del trabajo realizado con la cartera del

Banco, y por lo tanto sus necesidades fueron incluidas dentro del producto.

> En esta etapa se incluye a la Compania Aseguradora SEGUROS Y REASEGUROS
CREDINFORM INT. S.A. a través de un proceso que también se convierte en una innovacion
para el mercado asegurador, ya que las companias ven, por primera vez, un proceso de
relevamiento y analisis de informacion que conduce a un disefio de un producto nuevo
para un segmento también nuevo en su cartera, y que incluye un enfoque de rentabilidad
M4P.

En el grafico 1 se describe claramente el mapa de actores en intervencion y la funcion de

cada uno de ellos:

? La tasa de riesgo es el porcentaje de probabilidad de ocurrencia de un evento y la severidad del mismo en un determinado espacio de tiempo.
Este factor se multiplica sobre el Valor Asegurado en Riesgo y el resultado es la Prima (costo) que deberia recaudarse para lograr indemnizar las
pérdidas dentro de un sistema de seguros sostenible.
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GRAFICO 1 MAPA DE ACTORES Y FUNCION EN LA INTERVENCION

Realizaran evaluacion Pre-riesgo CREDINFORM

de aseguramiento. Ll

Colocancaravanasde identificaciona

los animales asegurados . Cuenta con Poliza aprobada por |a
Emitiran Certificado de Coberturay APS.

factura . Contratan Peritos Veterinarios.
Enlace de Plataforma Informatica . Coordina procesos de aceptacion

orechazo desiniestros.
Concretatasadel 2.5% sobrevalor de

Brinda Asistencia Telefonica cada animal asegurado

Veterinaria. . Capacita oficiales de Microcrédito
Coordina con PeritosVeterinarios Agroproductivo
evaluacionde siniestros.

Concentran informacion sobre

1. 5 Reaseguradoresrespaldan |3
operacion a traves de AON Benfield

Capacita Peritos leterinarios para

evaluacionde siniestros
Productores Asegurados. . Elabora deManualde

Procedimientos y Protocolode
Peritaje

La linea de tiempo presentada a continuacion permite visualizar las etapas vencidas en

tiempos reales durante la intervencion:

2015

«Marzo se da nicio de la intervencion articulando con el Banco Union y Aon Benfield

«Octubre a Diciembre se realiza la consultoria para obtener informacion especifica sobre la cartera
bovina lechera y de carne del BUSA contenida en carpetas.

2016

+Marzo se llevan a cabo las negocaciones con Reaseguradores, se reduce a Ganado Lechero
«Conclusion del disefio y aceptacion de reaseguradores

«Junio se invita y adjudica el producto a la compafiia seleccionada CREDINFORM
«Diciembre se realizan las capacitaciones a los peritos veterinarios

30 Dic la APS registra la pdliza.

2017

«Abril concluye la coordinacion de las operaciones digitales entre CRD y BUSA
*Mayo Lanzamiento oficial del producto
«Jun se emite la primera poliza

«Agosto se ajusta la péliza y sucede el 1er siniestro en Achachicala. Se realizan las sesiones de
motivacion a los oficales de Microcrédito Agropecuario.

«Septiembre sucede el 2do siniestro no cubierto
«Octubre capacitacion en areteado de bovinos dirigido a los funcionarios del MAP-BUSA
+Noviembre se cierra el 1er semestre de ventas con 386 cabezas aseguradas.
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COSTOS Y OTROS RECURSOS REQUERIDOS PARA LA IMPLEMENTACION

De acuerdo a la informacion provista por la Fundacion PROFIN los siguientes fueron los
gastos de implementacion registrados para la implementacion de esta intervencion:

Consultoria de Relevamiento de Bs. 43.054,20
Informacion sobre la cartera bovina
del Banco Union

Consultoria elaboracion de Manuales Bs. 43.000,00
de Productos y Capacitacion a
Oficiales de Microcrédito y Personal
de Credinform y Veterinarios

Disefo e impresion de material Bs. 18.115,00
difusion

Lanzamiento del producto Bs. 5.360,00
Motivacion para ventas Bs. 2.100,00
Capacitacion areteado Bs. 5.356,00

Bs. 116.985,20

ELEMENTOS TRASCENDENTES DE INNOVACION Y ORIGINALIDAD

Que relaciones v Entre los productores y las aseguradoras, relacion que
modifica la antes era inexistente.
intervencion?

v' El productor no necesita trasladarse hasta los centros
urbanos para adquirir un seguro que proteja su

inversion y le facilite el acceso al crédito
Como se traducen en

. ~ v i
un mejor desempeio La aseguradora no necesita estar en el entorno local

del productor para entregar sus servicios.

v' La institucion financiera incrementa su cartera
facilitando el acceso al crédito a través de una
garantia no convencional

Presenta nuevas v" Si, un nuevo producto de seguros a través de cartera
alternativas? crediticia

v Si, una alternativa de garantia crediticia respaldada
por Ley

v Si, permite la posibilidad de acceder a seguros
mediante otro canal de venta (entidad financiera y
aliado al crédito)




El producto disefiado presenta las siguientes innovaciones a nivel técnico y relacional:

Innovacion Técnica

«Seguro pecuario de muerte, que otorga tres coberturas durante la
edad productiva del animal. Incorpora enfermedades normalmente
excluidas. Mantiene un solo deducible para facilitar la explicacién del
producto.

Innovaciones Relacionales

«Se rescata y realza el rol protagénico y directo de los oficiales de
crédito del Banco, quienes ademas de ofrecer el servicio, forman para
de la inspeccion directa de los semovientes y de la identificacion de
los animales a ser asegurados

«Se rescata en forma inclusiva el rol de los veterinarios de las zonas,
incorporandolos en la red de atencion de verificacion de muerte.
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El producto disefado presenta las siguientes caracteristicas principales para el asegurado:

Que se protege? (materia asegurada) | Bovinos productores de leche vy

reproductores entre 2 y 8 afios.

Cual es el valor de lo que se protege?

(valor asegurado)

Contra que se los protege (cobertura) | MUERTE, provocada por accidentes,

enfermedades, rayo y fenomenos de la

naturaleza

Cual es el costo mensual de esa

proteccién? (prima)

Cuanto dura esa proteccion? (vigencia | Durante todo el tiempo que dura el

del seguro) crédito

Como se accede al seguro? (canal)

Donde se puede pedir el crédito? | En las 32 agencias del Banco a nivel

(distribucién) nacional, excepto Beni y Pando.




Il.  SITUACION FINAL

RESULTADOS
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La siguiente tabla muestra la evolucidén de seguros emitidos en la péliza® del Banco Union

durante los seis primeros meses de venta, describiendo la cantidad de cabezas aseguradas, el

valor en riesgo y el nUmero de UPFs que accedieron a este servicio.

Tomando en cuenta que solo se reportd un siniestro® la iniciativa ya ha llegado, en seis

meses, al punto de equilibrio en relacion a su exposicion y primas captadas.

Este resultado sin embargo ira cambiando durante el segundo semestre, ya que mientras mas

captaciones alimentan la cartera, mas exposicion existe.

MAYO
JUNIO
JULIO

AGOSTO
SEPTIEMBRE
OCTUBRE

ASEGURADO EN N° DE
CERTIFICADOS BS. ANIMALES PRIMA EN BS.
1 4,000.00 1 98.20
15 219,500.00 34 5,388.64
25 480,561.14 77 11,797.58
37 561,000.00 91 13,772.33
40 516,363.00 88 12,676.51
35 686,500.00 95 16,853.30
153 2,467,924.14 386 60,586.55

La prima corresponde a los primeros 12 meses de los créditos otorgados. Los créditos pueden ser de 1 a 5 afios

Fuente: Elaboracion del consultor con informacion proporcionada por la Compafia Aseguradora

Esta sistematizacion contempla un levantamiento de informacion a los actores principales

en el modelo de intervencion con el objetivo de empezar a visualizar su percepcion sobre

esta experiencia, ya que a solo seis meses de iniciada no se puede aun medir resultados

sobre los indicadores planteados.

En el anexo 2, se adjunta la matriz de preguntas desarrolladas para Productores y Agencias

del Banco Unidn, y en digital se entregan los resultados tabulados y en tablas. En anexo 3,

4, 5, 6 y 7 las entrevistas escritas entregadas al Banco, Compaiia que actualmente lleva el

riesgo, al corredor de seguros participante, al corredor de reaseguros con el cual se trabajo

la experiencia y finalmente a otro corredor de reaseguros que no participd en la

intervencion.

* Una péliza de seguros es un contrato, entre la Compafia Aseguradora y el Asegurado; cuyo objeto principal es un compromiso de indemnizacion
previamente pactado y pagado, ante la posibilidad de ocurrencia de un evento que afecte el patrimonio asegurado.
*EL 18/08/2018 a primeras horas de la mafana se recibe la llamada del Asegurado Alejandro Huanca, quien reporta la muerte de sus animales
producto de caida de rayos. Realizada la verificacion del perito veterinario se determina que la muerte acontece debido a envenenamiento, y
que solo uno de los animales muertos esta asegurado. El asegurado recibe la indemnizacion de Bs. 6400.-
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El autor considera que los resultados son relevantes de cara a la proyeccion del producto y
el futuro de la intervencion, aspecto que se desarrolla en el siguiente punto, donde se
dividen a los actores entre primarios y secundarios, en funcion de su peso en el desarrollo
del sistema.

Para ello es importante describir algunas de las percepciones de los actores en esta primer:
etapa:

* Productores: Han acogido esta nueva alternativa sin embargo el conocimiento de L
cobertura, su alcance, caracteristicas y condiciones no estan claras para el productor

* Banco Unidn: Los responsables en la oficina nacional muestran una plena identificacio
con la intervencion, sus caracteristicas y propoésitos, sin embargo se han revelado vacio
en la apropiacion del producto en la parte operativa en cada una de las regionales.

e Corredor de Seguros: Comprenden que su participacion en el producto ha sid
satisfecha

* Corredor de Reaseguros: Se muestras satisfechos de participar en la intervencion
esperan con expectativa los resultados.

* Compania de Seguros: Se muestra satisfecha de ser la Unica empresa en Bolivia que
ofrezca el producto, sin embargo también reconocen serias deficiencias operativas el
la administracion, su mayor preocupacion es la motivacion comercial que permit:
mantener el producto en el mercado de manera sostenible.



PROYECCION Y DESAFIOS FUTUROS
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El principal actor es el productor, ya que cualquier intervencion en seguros que no tome en

cuenta sus necesidades y percepciones no podra ser sostenible ni escalable, por lo tanto y en

funcion de las respuestas se percibe que el producto debe ser ajustado en los siguientes

aspectos:

I Escalamiento

1:Entendimiento del producto y su conveniencia.
Mientras los oficiales de crédito no se
encuentren convencidos en lo beneficioso del
producto (para el Banco y el Productor) no podra
transmitir las virtudes del mismo.

2: Conocimiento de que el servicio ya esta
disponible

3:Eficiencia del producto: El banco sigue
pidiendo garantias adicionales, lo que contradice
el mensaje al productor. Una revision y
evaluacion conjunta entre el Banco, la Fundacion
y la Compaiia de la informacion levantada de los
productores y las agencias permitiria identificar
los factores mas sensisbles a ser solucionados.

\_

1:Las capacitaciones a los oficiales resultaron\
insuficientes, deben reforzarse en forma

periddica.

2: Se deben reforzar las acciones de difusion y
publicidad si es que ya hubieron. Sera necesario
verificar en detalle las acciones realizadas
(medio/nimero/frecuencia) para determinar los
ajustes en el factor mas débil.

3: Se debe revisar con el Banco todos los
aspectos de su operativa especialmente referida
a los documentos solicitados. Emitir un proceso
Unico podria ayudar.

ojuslWedueIsy I
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En segundo actor en importancia es el canal de distribucion, Banco Unién, por el rol que
desempena de contacto directo con el asegurado final. En este caso, sugerimos compartir los
resultados de las 16 agencias del banco con la Gerencia respectiva (Anexo 2), ya que es
sorprendente que solo la Agencia de Challapata considere que este producto ayuda a captar
mayor cartera. Mas aun, en la percepcion de los oficiales la mayoria considera que el seguro
produce pérdida de clientes para el Banco, y representa un incremento en la tasa del crédito
para el productor. Esos los puntos mas relevantes por la incidencia que tienen en el producto.
Adicionalmente, y pese a que las respuestas directas sobre capacitacion son positivas, se

contradicen con las siguientes de percepcion.

Finalmente, las entrevistas escritas con los actores secundarios participantes, corredora de
seguros y aseguradora, denotan interés y satisfaccion con los resultados a la fecha, sin
embargo consideran que todavia no tienen elementos suficientes para pronunciarse sobre el
escalamiento’. Es coincidente la preocupacién sobre la digitalizacion de los procesos, esto
debido a los problemas que se sostienen hasta la fecha en la velocidad y veracidad de la

transmision de informacion entre el banco y la aseguradora.

LECCIONES APRENDIDAS

Corresponden a todo el periodo de la intervencion, y en funcion a las entrevistas, encuestas y
material revisado se distribuyen en 3 aspectos incluyendo a los actores de la intervencion en

cada uno de ellos:

ASPECTO QUE SE DEBERIA HACER QUE SE DEBERIA REPETIR
DIFERENTE

ORGANIZACIONAL
* Fundacién PROFIN
*  BANCO UNION
e SUDAMERICANA
* CREDINFORM

* El escalamiento del producto puede efectivizarse penetrando en cartera del BUSA o abriendo el producto a otras instituciones financieras con
los ajustes individualizados. Es determinante cuantificar criticamente el tamafo de la demanda, para evitar generar expectativas exitistas entre
los actores.

¢ Los 4 actores locales reflejan un grado de desmotivacién que conlleva desatencién del producto.



PROCESOS
* CREDINFORM
*  BANCO UNION
*  SUDAMERICANA
* FUND. PROFIN

GESTION
* CREDINFORM
e BANCO UNION
* FUN. PROFIN

Sistemas y digitalizacion entre
el Banco y la Aseguradora,
estableciendo un reporte con
criterios Unicos e informacion
inviolable que facilite el acceso
en linea a la informacion
Mejorar el proceso de atencion
telefonica hacia los asegurados
y con los peritos veterinarios.
Mejorar el relacionamiento con
los veterinarios, y la estructura
de atencion de siniestros

La intervencion deberia
elaborar procesos y manuales
de las distintas acciones
abordadas, que se consideran
necesarias en otras
intervenciones del mismo tipo.

Producto 1
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V. ANEXOS DE LOS CONTENIDOS

ANEXO 1) RESULTADO “PERCEPCION DEL PRODUCTO EN LAS AGENCIAS ENTREVISTADAS
DEL BANCO UNION”

éSe haincrementado el numero de MAP
ofreciendo el Seguro Pecuario?
Departamento Agencia Municipio ) ¢En qué
SioNo .
porcentaje?
Cochabamba Integracién Quillacollo No
Cochabamba Panamericana |Cochabamba [No
Cochabamba Punata Punata No
Cochabamba Quillacollo Quillacollo No
Cochabamba Tiquipaya Tiquipaya No
Cochabamba Vinto Vinto No
La Paz Achacachi Achacachi No
La Paz Batallas Batallas No
La Paz Juan Pablo Il |El Alto No
La Paz Rio Seco El Alto No
La Paz Viacha Viacha No
La Paz Villa Adela El Alto No
Oruro Campos Jordan| Oruro No
Oruro Challapata Challapata Si 5%

Fuente: Encuestas relevadas a las 14 agencias del Banco Union.
Elaboracion Propia
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ANEXO 2 ENCUESTAS DE PRODUCTORES ASEGURADOS Y AGENCIAS

Esta seccion de la Sistematizacion se concibe con el fin de recopilar algunos de los aspectos mas
importantes desde la vision de los asegurados y el canal de distribucion. El proceso y resultados mas
importantes son los siguientes:

DISENO DE PREGUNTAS:
Se adjunta la matriz de preguntas disefiadas para ambos actores
METODOLOGIA:

Se realizaron encuestas a 7 productores y a 14 agencias en sus lugares de residencia en el primer caso y en
el segundo caso se distribuyeron a través de las oficinas Banco Union.

RESULTADOS:

La sistematizacion incluye todas las encuestas realizadas, los resultados en formato excel y los siguientes
cuadros que muestran algunos de los resultados mas relevantes desde el punto de vista del autor:

ASEGURAD
1) Del motivo de la Pérdida
Ha tenido
érdidas en la
) = . L Causa de la Causa de la
Departamento Comunidad Productor actividad Tipo de pérdida L. L.
Pérdida 1 pérdida 2
ganadera en los
ultimos afios
. . Fractura de la Sacrificio de
La Paz Calamarca Cornelio Huanca Choque Si Muerte )
pierna terneros
Oruro Challapata Adela Pefiafiel Humérez Si Muerte Mal de altura
Oruro Challapata Santusa Zenteno Mondocori Si Muerte Diarrea
. ) , Accidente, se
Cochabamba Quillacollo Dora Guzman Arroyo Si Muerte )
resbald

Cochabamba Quillacollo Hibert Zayuna Rocha Si Muerte Enfermedad Timpanismo
Cochabamba Sipe Sipe Rogelio Marquina No
La Paz Tihuanacu Nelson Victor Mamani Mamani No

2) Del conocimiento del Producto

éCuando fue al Banco a
preguntar, tue clara la
orientacién?
éComo se enterd
Departamento Comunidad Productor del MAP - Seguro SioNo éPor qué?
Pecuario
Era mas bajo el
La Paz Calamarca Cornelio Huanca Choque Otro productor Si interés que
otros bancos
La explicacion
o ; ; sobre el Seguro
Oruro Challapata Adela Pefiafiel Humérez Banco Si )
fue mds o menos
clara
Ya tenia otros
Oruro Challapata Santusa Zenteno Mondocori Banco Si créditos, me
conocen
Cochabamba Quillacollo Dora Guzman Arroyo Asociacion Si Explicaron bien
Cochabamba Quillacollo Hibert Zayuna Rocha Banco No No explicé bien
! ! ’ ) , Crédito Pecuario
Cochabamba Sipe Sipe Rogelio Marquina Banco Si
+ Seguro
Explicé de los
La Paz Tihuanacu Nelson Victor Mamani Mamani Otro productor Si intereses de 1%
mensual




A

ENCIA

1) Del beneficio del Producto para el Banco

E VENDEN EL SEGUR
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éCuales son los beneficios del MAP- Seguro Pecuario

éCuales son las desventajas del MAP- Seguro

Departamento Agencia Municipio para el Banco? Pecuario para el Banco?
a b c a b
Lo . ue les devuelven el ue no les
Cochabamba Integracion Quillacollo Q Q
80% devuelvan nada
Cochabamba Panamericana |Cochabamba
. o Cliente se queda e
Reduccidn de tasa de |Reposicion de un Demoraen el Falta de capacitacion al
Cochabamba Punata Punata ) , con el ganado R
interés nuevo ganado proceso personal involucrado
muerto
Cochabamba Quillacollo Quillacollo Minimizar riesgo Perdida de clientes
La seguridad de
que el cliente
siempre cuenta
Nuestro banco con el ganado, No se tiene las
Cochabamba Tiquipaya Tiquipaya estaria protegiendo a |porque se destrezas para Rotacion de ganado
nuestra garantia repondrd por el valorar el ganado
seguro enel caso
que se tenga un
muerte
Burocracia en los peritos
) X X Monto de la L - 5
Cochabamba Vinto Vinto Rebaja de la tasa i Rotacion de ganado |veterinarios después del
arantia
& siniestro
No existen S .
e requiere mayor
La Paz Achacachi Achacachi resultados 3 q v
. logistica
perceptibles
Mitigacidn del riesgo
de pérdida de Mas pasoa para
La Paz Batallas Batallas ) . )
garantia pecuaria llenar en el sistema
asegurada
Si mueres un
Si mueres el ganado |ganadoy se
y se cumplen los cumplen con las § X
. , La desconfianza por |Un mayor tiempo en el
La Paz Juan Pablo Il |El Alto requisitos de la cldusulas de la A ) L,
L L L, falta de clientes ingreso de la nformacién
péliza, se minimiza el | pdliza, éste
riesgo puede ser
repuesto
Cliente podria
desanimarse por la
La Paz Rio Seco El Alto cuota mensual
mayor con seguro
de gando
El cliente no puede
X . vender su ganado
La Paz Viacha Viacha
para pagar un
crédito en mora
. Cliente -
X Comité ve menor K Menor utilidad por
La Paz Villa Adela El Alto . satisfecho con el o,
riesgo con el Seguro disminucién de tasa
Seguro
Campos
Jordan Norte / , La Agencia no estd
Garantia del ganado
Caracollo / o en una zona
Oruro L. o Oruro asegurado (minimiza .
Mavil Sariri de N potencialmente
. el riesgo)
la Regional lechera
Oruro
Elinterésenel
, N Mayor cobertura El % de cobertura del
Oruro Challapata Challapata Garantias accesibles seguro es un punto

de la garantia

en contra

timpanismo y sus condiciones




2) Del conocimiento del Producto

. Ajustes que se proponen
Departamento Agencia
a b c
Cochabamba Integracion Quillacollo Mas informacién (en blanco) (en blanco)
Debe existir mas c taci
apacitacion
Cochabamba Panamericana |Cochabamba [material de P R (en blanco)
. previa en campo
promocion
Capacitacion en |Publicidad en
Capacitacion en campo por un medios de
Cochabamba Punata Punata P X p. P . L,
Agencia veterinario alos comunicacion
oficiales masiva
Perito encargado |Agilidad en el
Cochabamba Quillacollo Quillacollo Tasa de interés & €
del seguro proceso
No se cuenta
con material
logistico
No se cuenta con .
X especifico para
PR material de K
Mas agilidad en los ., realizar el
- - promocion para K
Cochabamba Tiquipaya Tiquipaya procesos en nuestro R trabajo del
. poder informar
sistema. h . areteadoy el
mas a los clientes o
desconocimient
nuevos.
o de muchos
funcionarios de
coémo proceder.
. , . |Esel dnicoenla
Material logistico ,
zona y deberia
para
. N reforzarse con
La agilidad en la implementar los L,
L promocién
] . atencion ensoporte |areteos )
Cochabamba Vinto Vinto . masivay
de sistema del (overoles, o
publicidad en
seguro guantes, .
medios
protectores y o
audiovisuales,m
otros) ) ,
as folleteria.
No se tienen
antecedentes que
La Paz Achacachi Achacachi ) q (en blanco) (en blanco)
permitan analizar
errores
La Paz Batallas Batallas (en blanco) (en blanco) (en blanco)
Analizar después del
primer afio el
ocentaje de
La Paz Juan Pablo Il |El Alto p, K J, (en blanco) (en blanco)
siniestralidad, lo cual
permitiria reducir el
importe de la prima
La Paz Rio Seco El Alto (en blanco) (en blanco) (en blanco)
X . Proceso de crédito
La Paz Viacha Viacha L (en blanco) (en blanco)
mas rapido
Por parte de la Socializar el
Aseguradora deberia |seguro
realizar un directamente
diagnéstico de con los
riesgos de las roductores de
La Paz Villa Adela El Alto . 8 P (en blanco)
diferentes zonas ganado en las
lecheras, para que de [reuniones
esta forma podamos |ordinarias de las
brindar un servicio |diferentes
mds seguro municipalidades
Ampliar la cobertura
) para todo tipo de Abaratar el costo
Oruro Campos Jordan| Oruro (en blanco)
enfermedades de los |del seguro
animales
No existe cobertura
coherente respecto
al problema del Falt Se requiere un
alta
timpanismo, siendo L, mayor
) capacitacion para L
éste el mayor D conocimiento de
valoracién del
Oruro Challapata Challapata problema de los aspectos
ganado vacuno L
mortandad de la X fenotipicos del
sujeto a ser
zona. Es muy caro ganado vacuno
asegurado.
asegurar al ganado lechero
contrael
timpanismo.
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ANEXO 3 ENTREVISTA ESCRITA AL BANCO UNION
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ANEXO 4 ENTREVISTA ESCRITA A LA ASEGURADORA CREDINFORM
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ANEXO 5 ENTREVISTA ESCRITA AL CORREDOR DE SEGUROS SUDAMERICANA
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ANEXO 6 ENTREVISTA ESCRITA AL CORREDOR DE REASEGUROS AON BENFIELD
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ANEXO 7 ENTREVISTA ESCRITA A OTRO CORREDOR DE REASEGURO QUE NO PARTICIPA EN LA
INTERVENCION.



