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LA CRISIS HA PUESTO EN DUDA la recuperacion de la
economia mundial en 2012, a lo que hay que sumar la in-
certidumbre generada en el sector por la restructuracion
del sistema financiero. Ante esta coyuntura, los retos mas
significativos presentes en el sector seran los siguientes:
* Presiones en el margen: las aseguradoras tienen dificil
la mejora del margen a través de la mejora de las primas,
a lo que hay que sumar la caida en ingresos por rentabili-
dad de las inversiones.

* Competencia: el precio es el factor decisivo en la com-
pra de un seguro para el 56% de los ciudadanas, segin
el estudio ‘La percepcion social del seguro en Espana’,
elaborado por ICEA para Fundacién Mapfre. El foco actual
se centra ahora en ofrecer una amplia gama de opciones
de servicio con precios competitivos que faciliten la dife-
renciacion entre las empresas.

* Cumplir con las expectativas de los clientes y estilos de
vida: el principal reto de comercializacion para las asegu-
radoras es centrar sus esfuerzos de marketing en el con-
sumidor online, que persigue la “ventanilla Unica”. Aquellas
companias que faciliten mejores, y mas comaodos, servi
cios online optaran por una mayor cuota de mercado.

* Tecnologia: los sistemas y procesos son una forma im-
portante para mantener la competitividad. La mayoria de
aseguradoras tienen varios sistemas de contratacion y
polizas, complejos de manejar, que exigen un alto coste
de mantenimiento. Existe urgencia por reducir costes,
incrementar la eficiencia, facilitar nuevos enfoques de
productos y estrategias de distribucion.

* Cumplimiento normativo: Solvencia Il sera el principal
tipo de regulacion que afecte a la industria de seguros,
pero cada vez mas empresas se moveran en mercados
emergentes, y el coste asociado con la normativa local tie-
ne el efecto de limitar las oportunidades de crecimiento.

Cada compaiiia debera decidir su opcién estratégi-
ca. Las entidades deben estar preparadas para buscar
oportunidades, sostener el negocio y mejorar la competi-
tividad protegiendo el margen de beneficios. El crecimien-
to dependera de ventas solventes, mayor eficiencia co-
mercial, un adecuado modelo de multidistribucion, mayor
innovacion de producto y capacidad de adaptacion a las
necesidades del cliente. En este sentido, los modelos tec-
nolégicos y de operaciones deberan ser facilitadores de
los cambios que requiere el negocio.
La sustitucion, renovacion y consalidacion del sistema de
administracion de pdlizas es, a menudo, el primer paso
para las compariias en su camino hacia la innovacién. No
es conveniente comenzar este viaje sin haberse plantea-
do las diferentes mejoras y costes asociados a la sustitu-
cidn o revision del sistema de administracion de palizas:
* ;Facilitara el crecimiento de ingresos, y la satisfaccion
de clientes y mediadores?
* ;Mejorara la eficiencia operacional y optimizara el mar-
gen de contribucién?
* ; Aumentaran los costes administrativos (eficiencia)y de
adquisicion?
* ;Cudles seran los costes de mejora de sistema, de Ii-
cencia de producto, de infraestructura, de migracion de
polizas?
Un enfoque gradual es la mejor forma la transforma-
cion del sistema de administracion de pdlizas.
* Un strategic “As-s” assessment evalla diferentes
aproximaciones para la transformacion, apoyandose en
soluciones estandares modernas, que permiten perso-
nalizar sus necesidades.
- Reingenieria de procesos.
- Consolidacién y racionalizacion del nimero de sistemas.
- Estrategias de outsourcing sobre aquella parte del ne-
gocio que menos interese fomentar.
* Un benchmarking para entender las ventajas y los retos
especificos para el prayecto.
* Un business case para comprender las implicaciones
de costes y beneficios en varios afios.
* Un enfoque modular centrado en entregables desde el
principio en el proyecto. U



