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ES UNO DE LOS PROFESIONALES CON MAYOR CONOCIMIENTO DE LOS SERVICIOS FINANCIEROS QUE HAY
EN ESPANA. POR ESO PARA ESTE PRIMER NUMERO DEL ANO MAS QUE NECESIDAD ERA UN DESEO CONTAR
CON SUS SOSEGADAS EXPLICACIONES Y PREVISIONES SOBRE EL SECTOR ASEGURADOR Y LO QUE DEBE
HACER PARA TRANSFORMARSE Y EJERCER EL TRASCENDENTAL PAPEL QUE LE CORRESPONDE. PARA
TODOS OFRECE UN TESTIMONIO RECIO Y EL PODER DE SU VISION DE LOS MERCADOS INTERNACIONALES.

“En 2030 habra menos
aseguradorasy
mas aligeradasensu
estructura”

Las nuevas
formas de
distribucion no
significan que
deje de tener
Importancia

la figura del
mediador

rro: ;Qué opinion tienes sobre el
sector asegurador espanol?

En general goza de buena salud y
viene en parte por dos cosas. La prime-
ra es que por la naturaleza del negocio
asegurador ha aguantado la crisis muy
bien y le ha llegado amortiguada si se
compara con otros. Y si eso se combi-
na con que luego se ha beneficiado muy
bien de los efectos poscrisis, ha sido ca-
paz de trasladar al negocio la reactiva-
cion econémica de manera muy directa.
En 2016 cerrd con un maximo histérico
en primas y en 2017 crecid sobre maxi-
mo. Esta en una situacion ahora mismo

mMejor gue nunca.

I a primera pregunta es a bocaja-

Por otro lado, la aportacion que el
sector hace al PIB sigue siendo relati-
vamente baja en comparacién con otros
paises, lo que significa que aln tiene re-
corrido. En definitiva, es una buena situa-
cion de partida, es una salud envidiable.

¢Qué carencias detectas en el sec-
tor asegurador?

Estan relacionadas con que el peso
que tiene sobre el PIB es aln relativa-
mente bajo y eso es consecuencia po-
siblemente de una falta de promocidn,
de divulgacion de lo que el sector puede
hacer por la sociedad. Por un lado, que
sean conscientes los clientes de todos
los tipos de seguros y coberturas que
pueden contratar para su dia a dia. Y que
entiendan que el sequro colabora a su
propio beneficio econémico y social, de
garantizar su bienestar futuro. Creo que
eso el sector lo podria hacer mejor. Para
algunos ramos si se transmite bien pero
hay otros tantos, como los de las pymes,
en los que hay campo para mejorar.

Por ejemplo, ;todas las pymes sa-
ben lo que pueden asegurar, lo que pue-
de hacer por ellas una buena cobertura
para su negocio y la tranquilidad que eso
les puede aportar?
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puesta a una transformacion de la
demanda. Y tienen que producirse va-
riaciones significativas en el volumen
de esa demanda, como se satisface
ésta, etc., para que te veas obligado a
modificar la oferta.

Posiblemente la buena super-
vivencia durante la crisis de algu-
na manera ha sido un inhibidor de
esa necesidad. Y los cambios llegan
cuando llegan. En un momento en
gque esos cambios en el comporta-
miento de la demanda sean lo sufi-
cientemente importantes como para
lanzar una respuesta global de los
oferentes, se producird el cambio a
mucha mas velocidad.

El sector sabemos que estd ha-
ciendo cosas y en el estudio que pre-

Siempre se dice que el sector
reacciona tarde a los cambios. Se
habla de digitalizacion desde hace
afnos. ;Crees que se esta haciendo
todo lo que se debe? ;Dirias que el
sector va por buen camino o consi-
deras que todavia muchas entidades
se adentran en este ambito solo por
una cuestion de moda?

Por partes. El sector es bastante
conservador, lo cual no es malo, pero
la innovacién en la transformacion
digital es un ejercicio muy costoso vy
arriesgado. No creo gue esté reac-
cionando tarde a los cambios, lo que
ocurre es que una transformacion en
un mercado competitivo en relacidn a
la oferta, muchas veces es una res-

sentamas con ICEA lo vimos, la gran
mayoria de las entidades estan em-
pezando a hacer distintos proyectos
de transformacién digital asociados a
la explotacion de los datos y a nuevos
modelos de distribucion.

El sector se esta transforman-
do cuando debe transformarse. No

¢Qué significa producir de otra manera?

Los modelos de produccién monoliticos donde se
intenta generar de manera interna todos los distin-
tos componentes de la cadena de valor quiza son
un poco limitados porque exigen ser eficientes en
todas y cada una de las etapas. Hemos visto ejem-
plos de companias que han desarrollado un negocio
nuevo centrandose en la definicion estratégica y en
el disefio del producto y apoyandose en terceros que
posiblemente sean mas eficientes y mas especialis-
tas en la administracidn tecnolégica, la operacién e
incluso la distribucion.

Esa manera distinta de producir significa que exis-
ten dentro del sector distintos participantes y actores
con especialidades complementarias que tienen que
permitir que la cadena completa sea mejor y mas efi-
ciente a través de esa economia colaborativa.

~ Elmediador siempre va a tener valor

Y muy importante, ;distribuir de otra manera?
¢Qué nuevas formas de distribucion?

El nuevo paradigma del mundo en el que nos mo-
vemos permite que gracias a los teléfonos moviles
y a Internet somos capaces de llegar de manera in-
mediata a un consumidor. Y no solo en el momento
de ejecutar una transaccion, sino que se puede par-
ticipar, influir, informar, establecer una relacion en
un contexto mucho mas abierto que no se limite a
esa operacion.

Consisten en que a un cliente hiper conectado, muy
informado y que busca resolver dudas con la infor-
macién que tiene, de seleccionar de manera per-
sonal el producto que quiere consumir y ademas
ejecutar toda la operacién de forma inmediata, ser
capaz de distribuir un producto para un consumo
totalmente diferente.



Las nuevas tecnologias tendran impacto en el sector
si permiten monetizar la informacion

puede ignorar que todos los demas
sectores han tenido mas tenido mas
incentivos para la transformacién
que él, porque todos han sufrido mas
las consecuencias de la crisis. En un
mundo tan globalizado en el que es-
tamos viendo a actores que cambian
de sector, eso es un riesgo.

Hablabas de maquillaje digital
en la jornada que organizasteis con
ICEA. ;A qué te referias?

Las companias han empezado
a ser conscientes de la importancia
de las redes sociales como canal de
comunicacion con sus clientes y tam-
bién de llevar hacia canales directos,
puramente digitales, ciertas etapas
de la comercializacién de sus pro-
ductos. Pero la transformacion digital
es mas profunda, tiene que permitir
que los procesos de produccion y de
distribucién completos puedan ser
trasladados a ese mundo digital, y si

¢Crees que es posible en un sector con enorme

peso de la mediacién tradicional?

Todo eso no significa que la figura del mediador
deje de tener valor, por supuesto que no. Ser mas

no, te encuentras con que una parte
del proceso se puede convertir para
consumao digital pero que el resto es
imposible adaptarlo a ese consumo.

Por eso me referia al concepto
de maquillaje digital, porque ese pri-
mer intento de acercarse al cliente
y de ofrecerle los productos de otra
manera si se ha hecho. El problema
es como completar un ciclo de con-
tratacion.

Formula de éxito:
combinar Big data, loT
y machine learning

¢Qué nuevas tecnologias crees
que tendran mayor impacto en el
sector (big data, loT, machine lear-
ning...)

Ahora mismo el mayor cambio
que estd demandando el cliente es
la personalizacion de la oferta vy para
poder hacerlo la pieza fundamental

es la informacién. Es la capacidad
para tener todos los datos necesa-
rios para poder segmentar, analizar
y transformar en valor esa informa-
cién, en algo importante para las de-
cisiones de negocio y trasladarlo a la
oferta personalizada al cliente.

Todas estas tecnologias de big
data, loT y machine learning estan
asociadas a eso mismo. El big data
ofrece la capacidad de procesar can-
tidades ingentes de informacion y de
hacerlo a la velocidad suficiente como
para que la informacién no quede ob-
soleta cuando se procese. Produci-
mos todos los anos mas informacion
que la acumulada histéricamente. En
2017 la informacion nueva producida
es mayor que desde 2016 hacia atras.
Hay que tener esa capacidad de pro-
cesamiento y cuanto mas tiempo
pasa y mas informacion exisle mas
relevancia tiene el big data.

Hay que distribuir por diferentes canales, cada uno

de ellos tiene unas particularidades, y la tecnologia

eficiente en la distribucion significa ser capaz de

aprovechar al maximo las capacidades y las ca-
racteristicas que ofrece cada uno de los canales de
distribucion. Hay ciertos productos que se pueden
distribuir de manera rapida, eficiente y mas bara-
ta por canales directos, pero hay otros que por su
naturaleza o su complejidad requieren de una venta
especializada que siempre va a ofrecer el mediador.
Pero los propios mediadores también tienen que
entender que tienen que ser mas eficientes en esa

mediacién. Y que no es lo mismo para un mediador

iniciar un procesa de venta en movilidad delante de
un cliente que ser capaz de concluirlo en ese mis-

mo momento.

nos permite optimizar comao se utiliza cada uno de
ellos de manera especifica.

¢Como evitarian las aseguradoras entrar en con-
flicto con la mediacion?

No tiene por qué haber conflicto. Si es cierto que los
mediadores tienen que ser conscientes de que son
una figura que aporta valor porque resuelven la nece-
sidad del consumidor. Cualquier cambio en el com-
portamiento de ese consumidor, en su necesidad de
informacion o en la inmediatez, va a generar para el
mediador un cambio en su modelo de relacién con él.

iElnegocio del mediador esta en peligro? No. Siem-
prey cuando entiendan que al final el que marca las

reglas del juego es el consumidor.
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Otra informacién es
la que aportan los dispo-
sitivas conectados. Si a la
informacién genérica que
se puede procesar se le
suma la especifica que da
en tiempo real un disposi-
tivo que usa el consumi-
dor, por ejemplo el coche,
hay cantidades ingentes
de estadisticas, de datos
sobre el comportamiento
de los clientes de los di-
ferentes segmentos o de
los habitos que permiten
personalizar la oferta. Hay
que poder analizarla, y
ahi entra el machine lear-
ning: tener la capacidad
de manera automatica a
través de unos algoritmos
de inteligencia artificial de
entender la informacion
desestructurada, escrita
en lenguaje natural, para
poder ponerla en valor.

Esas tres tecnologias,
big data, loT y machine
learning, son importan-
tes y tendran impacto en
el sector en tanto que se
puedan usar de manera
combinada para el ob-
jetivo comun, que es ser
capaces de monetizar, de transformar
en informacion Gtil para lo que deman-
da el consumidor y para la gestion de
riesgo de forma integrada.

Big data, loTy machine learning, en
combinacion, van a generar un antes y
un después en el mundo de los segu-
ros. Porque los modelos de clasifica-
cion y de valoracion del riesgo actuales
siempre estan limitados a la casuistica
diferente que se pueda analizar, asi que
tener un universo de informacién que
permita madurar, depurar, detallar y
alimentar esos modelos en tiempo real
es un antes y un después.

¢Hay compaiias que lo estan
implantando?

Ser el que va abriendo camino
en la innovacion es extremadamente

Big data, loT y
machine learning,
en combinacion,
van a generar
unantesy un
después en el
mundo de los

seguros

caro. Porque estamos en
un momento en que la
innavacién es tan rapida
que tan pronto una tec-
nologia se muestra mas
0 menos estable y con
potencial, se empieza a
construir la siguiente ola
de innovacién sobre esa
tecnologia, v luego la si-
guiente y la siguiente.

Va tan rapido que el
abanico de opciones es
enorme y ser lider en
esa innovacion tiene un
coste tremendo. Porque
hay que dedicarse a in-
vestigar y a pensar casos
de uso y pilotos de esos
casos, sabiendo que el
90% de las cosas que se
hagan novan a funcionar.
Ahora, si se consigues
dar con la tecla y hacer
un caso de uso con éxito
gue resuelva una opor-
tunidad de negocio, el
beneficio de ese acierto
es igual de exponencial.
Pero no todas las asegu-
radoras tienen capacidad
para eso,

Una de las barreras
para la transformacion, y eso aparece
en el informe de ICEA, es la limitacion
presupuestaria. Cuesta muy caro y
ademas hay una demanda de cam-
bios normativos, regulatorios y del
dia a dia que requieren un consumo
presupuestario. Salvo para dos o tres
companfias, ser lider es muy caro. Es
mucho mas eficiente para el resto ser
lo que se llama un ‘fast follower’, que
significa no estar en la punta de lan-
za pero si observando como impactan
esas tecnologias, cual funciona y cual
no, y estar preparandose organiza-
tivamente a través de implementar
metodologias agiles, de arquitecturas
abiertas, de esa flexibilidad necesaria
para que cuando una idea funcione
ser capaces de adoptarla rapido. Una
compafia no sera la primera en nada,
pero potencialmente sera la segunda



o la tercera en muchas cosas y con
Menos riesgo.

Todas las piezas encajan y la logi-
ca es aplastante: si una aseguradora
tiene mas informacion, la entiende y
la alimenta en tiempo real, conocera
a su cliente mejor que nadie, y qué
mejor para ser capaz de venderle que
conocerle.

¢Cuales son los principales fac-
tores que impulsaran la innovacién
tecnoldgica en la industria asegura-
dora? ;Y cuales son las principales
barreras de la transformacion?

El principal factor es el cambio
en la mentalidad y el comportamien-
to del consumidor. El hecho de que
el cliente ahora sea hiper conecta-
do, que tenga todo en la palma de su
mano y que esté muchisimo mas in-
formado hace que tenga unas exigen-
cias diferentes respecto a cuando lo
quiere, como y dénde. Porque va mu-
cho mas al grano y lo quiere sin mo-
verse y ahora. Siempre digo que esto
es un mercado de demanda y oferta,
asi que o adaptas la oferta o alguien
llegara y lo hara.

¢Aqui juegan y jugaran algun
papel en el desarrollo tecnoldgico
del sector empresas externas como
las insurtech?

Si, porque se da un caldo de culti-
vo muy importante y es que si el clien-
te se ha posicionado en cémo quiere
las cosas, eso empieza 3 abrir una
brecha entre la oferta y la demanda,
con lo que se generan oportunida-
des. Si la insurtech no tiene ningln
bagaje, ninguna estructura que tenga
que transformar, nace con el Gnico
objetivo de atacar esa oportunidad.
Directamente va con una vocacion
muy clara de resolver un problema y
lo hace a través de la tecnologia, tiene
una mision muy clara.

La segunda parte interesante
con las insurtech es que nacen en un
momento en que los posibles inver-
sores tienen un exceso de liquidez,
porgue el mercado financiero no estéa
remunerando la inversién como de-

Futuro del sector

Hacer predicciones es una tarea dificil pero, ;como te
imaginas a las aseguradoras en el afo 2030?

Yo imagino un sector donde habra habido una concentracion y
seran menos aseguradoras. Una concentracion como ha ocu-
rrido en el sector bancario, habréd menos aseguradoras y mas
aligeradas en su estructura. Estardn centradas en aguellas
areas diferenciales para ellas en funcion de la estrategia de ne-
gocio, de diseno de productos innovadores y que habran exter-
nalizado o automatizado una buena parte de las actividades que
realizan hoy en dia.

¢Qué va a pasar con toda la tecnologia de futuro? ;Seguira
habiendo seguros?

El sector asegurador va a existir siempre, porque el negocio
asegurador cubre una de las necesidades basicas del ser hu-
mano, que es el sentimiento de proteccién y de gestionar el
riesgo. Y es casi tan basico como el comer.

Pero claro que se va a transformar y van a aparecer nuevos pla-
yers en posiciones distintas a las que tienen ahora.

¢Los nuevos distribuidores de seguros seran los fabrican-
tes de vehiculos, de mdviles o las empresas constructoras?
Yo creo que de manera natural los proveedores del subyacente
asequrado, como los fabricantes de coches, las aerolineas o los
proveedores de servicios de salud por esa futura flexibilidad e
interoperabilidad entre diferentes especialistas del mercado de
seguros les va a permitir construir una oferta aseguradora dis-
tinta. Eso puede ser una asociacion entre un fabricante de auto-
mdviles, una insurtech y una reaseguradora. Los fabricantes de
productos ya estan dentro del sector asegurador y de la cadena
de distribucion, no es una novedad, lo Unico que no hacen es
responsabilizarse del ciclo completo.

Las aseguradoras también se van a transformar para poder
participar en ese modelo colaborativo. Posiblemenite haya cier-
tas funciones que van a retener si o si porque la regulacion lo
favorece, es muy exigente con la aseqguradora pero también le
da una serie de exclusividades.

Estoy convencido de que en el mercado asegurador futuro estos
actores como fabricantes, proveedores del bien asegurado, van
a cambiar su rol y ser capaces de establecer las alianzas nece-
sarias para ofrecerle a un cliente un servicio igual de completo
que una aseguradora.

El valor diferencial de un especialista en el negocio de seguros
respecto a otros actores que aportan tecnologia pero no son es-
pecialistas es la gestion del riesgo global. Es igual que pasa en
la banca.
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biera y los inversores tienen que mo-
verse hace otro tipo de inversiones.
Y ese exceso de liquidez que se esta
sacando del mercado las insurtech lo
estan aprovechando. Tienen dinero,
una idea, tienen claro hacia dénde
quieren ir y no llevan lastre, por lo
que se posicionan muy rapido.

No creo que las insurtech sean
una amenaza para las asegurado-
ras sino una oportunidad. Pero las
asequradoras tienen que encontrar
como instrumentar esa colaboracion
con ellas, camo hacerlo sin contami-
nar el modelo de la insurtech. Es tal
el choque cultural entre los actores
tradicionales y los nuevos que todavia
falta encontrar ese espacio de cola-
baracién manteniendo los valores di-
ferenciales de cada uno.

Tecnologia rentable

¢La tecnologia puede ser real-
mente rentable para una asegura-
dora?

No es gque pueda, es que debe, es
una obligacién. Para que sea rentable
la tecnologia tiene que afectar a una
o a las dos partes de una cuenta de
resultados: reducir los costes o au-
mentar los ingresos, o hacer las dos
cosas a la vez. En ese sentido, puede
y debe ser rentable.

Hay mucho recorrido por hacer
en la eficiencia de procesos, de opera-
ciones, a través de la automatizacion
y de la optimizacion de esos procesos
a través de la tecnologia. También en
la parte de costes en la utilizacion de
sistemas de analitica y de inteligencia
artificial para la prevencion y detec-
cion del fraude, lo que impacta direc-
tamente en la cuenta de resultados.

Y hay mucho camino por recorrer
en la capacidad de ampliar el merca-

Transformarse
es posible pero si
no se tiene claro
es cuando seva
a gastar tiempo,
dinero y energia
en algo inutil

do, la cobertura comercial y mejorar
los ingresos por ventas.

¢Pero la transformacion digital
se percibe como una oportunidad o
una amenaza?

El sector lo ve como una opor-
tunidad. De hecho, en el estudio que
hicimos se refleja que el 70% de las
empresas lo ve asi. EL problema es
saber qué quieres, qué significa para
ti la transformacion. Es importante
hacerse esa pregunta porque depen-
diendo de qué quieras ser, la trans-
formacidn es diferente.

Y lo segundo es entender que
todas las personas involucradas en
tu negocio tienen que transformarse
y adoptar como propio ese reto de
transformacian, desde el director ge-
neral hasta el Gltimo operador.

La transformacion es un cambio
tecnoldgico, pero sobre todo cultural,
de procesos, de mentalidad. Afecta a
todos y cada uno de los actores. Em-
pezar a dar pasos sin sabera ddnde ir
es el gran problema.

Transformarse es posible, solo
hay que tener claro donde estas, a
dénde quieres ir y que todos los pa-
sos te acerquen a ese objetivo. Pero
si no se tiene claro es cuando se va
a gastar tiempo, dinero y energia en
algo inutil.

i Por qué modelo estan optando
las aseguradoras que ya lo hacen?

La mayoria de las companias
que han iniciado acciones y proyec-
tos asociados a la transformacidn,
que suelen ser las mas grandes y por
tanto las mas complicadas de mover,
han optado por un modelo bimodal.
Significa mantener una parte de la
empresa con los procesos, la meto-
dologia y la estructura tradicional,
pero abrir en paralelo el nuevo mo-
delo y enfoque, e incluso una nueva
subsidiaria.

(El sector es receptivo a las
nuevas ideas que empresas espe-
cializadas en tecnologia puntera
les presenta? ;Cuales son vuestras
propuestas, en qué estais inmersos
en Indra?

Aportamos a nuestros clientes
nuestra vision de innovacidn, que vie-
ne alimentada por todo lo que Indra
hace en todos los sectores de activi-
dad. Somos una de las empresas de
Espafia que mas invierte en i+D+i,
aunque solo sea por el volumen que
tenemos y por los mercados en los
que estamos y de su criticidad, y ha-
cemos mucha inversién en innovacion
sobre tecnologfas que son aplicables
a diferentes sectores. Y tenemos es-
pecialistas verticales que identifican
como se puede trasladar esa innova-
cién para resolver la problematica de
un sector en particular.

Indra es una empresa distinta por-
que tenemos una capacidad Gnica de

Una de las cosas de las que nos enorgullecemos es de que

siempre intentamos convertirnos en partners de nuestros

clientes, somos conscientes de [a importancia de nuestros
proyectos en comun para ellos y su éxito
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aportar valor en todos
los niveles de la tecno-
logia. Tenemos una di-
vision especializada en
transformacion digital y
consultoria denominada
Minsait. Contarmnos con
el conocimiento espe-
cialista de los mercados
con soluciones propias
para el sector asegura-
dor. Tenemos equipos
de desarrollo y ejecucion
de proyectos, una unidad
outsourcing y alojamien-
to de infraestructuras y
posiblemente la practi-
ca de externalizacion de
operaciones mas com-
pleta de Espana. Pode-
mos resolver todas las
necesidades de una ase-
guradora.

iDonde se quiere
posicionar Indra en su
relacion con el seguro
y qué valor le aporta?

Indra quiere conver-
tirse en un socio de refe-
rencia para las asegura-
doras. Hemos trabajado
durante muchos afos
en construir un equipo
de profesionales espe-
cificos y expertos para el
sector de seguros, scluciones propias
y productos. Acumulamos mas de 20
anos de experiencia en el sector.

Una de las cosas de las que nos
enorgullecemos es de que siempre in-
tentamos convertirnos en partners de
nuestros clientes, somos conscientes
de la importancia de nuestros proyec-
tos en comun para ellos y su éxito.

Indra cuenta con una gran expe-
riencia internacional. En tu opinidn,
icual es el mercado asegurador
mas tecnolégico? ;Y el mas reacio a
los cambios?

Por mi experiencia, el mas inno-
vador es el de Estados Unidos, es el
que mas explora e investiga. Y el mas
tradicional es el de Brasil.

El sector
asegurador va a
existir siempre

porgue cubre una
de las necesidades
basicas del ser
humano, el
sentimiento de
protecciony de
gestionar el riesgo

En un plano algo
mas personal/profe-
sional, ;cual es tu per-
fil, qué requiere ser el
director global de So-
luciones de Servicios
Financieros de Indra?
¢Hasta qué punto te
exige estar a la ulti-
ma?

Implica tener la ca-
pacidad de identificar
qué necesitan los clien-
tes, como se les puede
ayudar, y formar un
equipo profesional que
les dé garantias de que
entiendes su negocio y
puedes ayudarles.

Te exige estar a la
ultima siempre desde
la perspectiva de gue
los clientes cada vez
estan mas informados
y al dia de las posibili-
dades de la tecnologia,
independientemente
de que estén mas o
menos activos en la
implementacion de
proyectos. Las peticio-
nes de los clientes son
cada vez mas especi-
ficas, saben perfecta-
mente cuél es la tecno-
logia en arquitecturas abiertas y cual
le encaja.

Implica sobre todo entender que
para que un producto aporte solucio-
nes tiene que tener muchas cosas en
equilibrio, la capacidad de solucionar
un problema a muchos clientes dis-
tintos.Tiene que ser muy flexible y
permitir ser adaptado a las necesida-
des particulares de cada entidad.

£Qué deberes le pondrias al sector?
‘EL sector tiene que hacer un
ejercicio de anticipacién en el gue
cada actor necesita imaginar cémo
va a ser el negocio en 10 afios y qué
papel quiere jugar en ese escenario.
Y perder el miedo a apostar por esa
vision.



