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Abstract

The sharing economy is one of the main trends found on the market today. Not
only is it expected to grow in the coming years, but nowadays very profitable
companies can be found in most sectors of society (Figura 2). This is why it is a
trend that is revolutionizing the market, making it necessary for the vast majority of
companies to adapt.

Many of these companies have a close relationship with insurance companies,
since most of them are related to mobility or housing, sectors that account for most
of the billing for an insurer. This highlights the need for insurance companies to carry
out a strategic reflection in order to adapt to the new requirements of customers.

This reflection should focus on the three pillars that will be described throughout
the document, to then be able to assess the impact they have on the different
models that will be proposed. In the first place, Go / No Go criteria has been
established for the new models, in order to be able to select a series of questions
that allow insurers to make decisions about whether to enter a new market or not.

Next, they must develop mechanisms that allow them to maximize the profitability
of their insurance products, being both more traditional and designed to meet the
needs of the new models.

Finally, it will be necessary to reflect on how fraud can act on different models,
knowing that it is one of the main issues of concern for insurers. This concern
increased during the years of crisis, as there was a significant increase (slightly
more than double) in the claims filed related to fraud, going from 72,424 to 146,792
(El Boletin, 2012). This is mainly due to the fact that companies, when going through
difficulties, have a greater tendency to defraud.

Over the last few years, the automobile sector has always registered the highest
percentage of fraud (always close to 70%). This added to the forecasts that in the
future due to the platforms of the collaborative economy this percentage may
increase, makes it one of the key factors to consider.
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1. Introduccion
1.1.Motivacion

Tal y como se definird en los apartados siguientes (Contexto), la economia
colaborativa es una de las principales tendencias que se pueden encontrar en la
actualidad. Esto supone una gran oportunidad para gran cantidad de empresas,
pero no hay que olvidar el reto al que se enfrentan aquellas companias que estan
directamente relacionadas con las plataformas que estan surgiendo (como pueden
ser las aseguradoras en el sector de la movilidad) y que tienen unos modelos
tradicionales, los cuales deberan de evolucionar para apartarse lo mejor posible.

1.2.Objetivos del Proyecto

El proyecto se centra en establecer las lineas principales sobre las que se debe
centrar la reflexién estratégica a la que se deben enfrentar las aseguradoras para
aprovechar lo méaximo posible la creciente tendencia en las economias
colaborativas. Principalmente se deben apoyar en las siguientes ideas:

o Establecer criterios de entrada en los nuevos modelos: es imprescindible
establecer una serie de criterios que permitan a las aseguradoras tomar
decisiones sobre si entrar en un nuevo mercado o0 no. Este tipo de criterios
estaran formados desde caracteristicas especificas del mercado en el que
haya surgido la oportunidad, edad de los usuarios, perfiles de la plataforma
(tamano de las flotas), etc.

e Disefno/modificacién de modelos que maximicen la rentabilidad: Uno de los
principales retos a los que se enfrentan este tipo de comparnias es dar con
algun tipo de modelo que les permita aumentar la rentabilidad. Para que
esto sea posible surgen 3 opciones diferentes en las que actuar:

o Desarrollo de nuevos productos > Pueden ser en forma de los
denominados “micro seguros”, los cuales consisten en pdlizas mas
especializadas, cortas y personalizadas; pdlizas de viviendas
inteligentes; o creacién de “cestas” o tarifas por km recorrido.

o Descenso del ratio combinado - El ratio combinado se define como
“un indicador que mide la rentabilidad técnica de los seguros No
Vida. Consiste en la suma del ratio de siniestralidad y del ratio de
gastos, los cuales se calculan normalmente sobre primas imputadas
netas de reaseguro” (MAPFRE, Fundacion Mapfre, s.f.). Analizando
esta definicion es posible asegurar que para disminuir dicho ratio
habria que actuar disminuyendo el ratio de siniestralidad o el ratio de
gastos.



UNY

ICAI 5§

Comi S Trabajo de Fin de Master

VERSIDAD %:’siﬁ. PONTIFC),,
3

MILLA

o Mayor volumen de clientes > Conseguir un mayor volumen de
clientes, siguiendo unas premisas para la seleccién de los mismos,
aportaria en términos generales un mayor beneficio. Para
conseguirlo se diferencian tres lineas en las que se puede actuar:
fidelizacion de los clientes existentes, captacién de nuevos clientes e
inclusién en nuevos mercados.

o Gestion del fraude: Durante los afios de crisis se produjo un aumento
significativo en las denuncias reclamadas relacionadas con el fraude,
pasando de 72.424 a 146.792 (El Boletin, 2012), algo mas del doble. Se
debe principalmente a que las empresas cuando atraviesan por dificultades
tienen una mayor tendencia a defraudar. A lo largo de los ultimos anos, el
sector de automdviles siempre es el que mayor porcentaje de fraude
registra (siempre cercano al 70%). Esto sumado a las previsiones de que
en un futuro debido a las plataformas de la economia colaborativa pueda
aumentar hace que sea uno de los factores clave a considerar.

1.3. Metodologia de trabajo

1.3.1. Definicion

Teniendo en cuenta de que se trata de un trabajo principalmente fundamentado
en hacer Research de la industria, la metodologia a aplicar sera parecida a la de un
trabajo de investigacién. En esta se pretende partir de un estudio deductivo en el
que primero se analice la creciente tendencia de las economias colaborativas para
luego pasar a analizar cuales son los sectores en los que se puede observar un
mayor impacto de la misma. Una vez se haya demostrado que la movilidad y los
autos es una de las principales lineas que estudiar, se procedera a justificar el papel
que tienen las aseguradoras en este mercado, siendo uno de los players mas
importantes del mismo. Con esto se demostrara que es necesario que se realice
una reflexién por parte de este tipo de companias, la cual debe estar fundamentada
en los objetivos que se han explicado en el apartado anterior.

1.3.2. Cronograma

Teniendo en cuenta que el proyecto es realizado en su mayor medida durante los
meses en los cuales estuve trabajando en PWC, las actividades estan mas
concentradas en el mes de Marzo(momento en el que termino las practicas.)
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Figura 1. Cronograma del Trabajo de

1.4.Recursos a emplear

Fin de Master (TFM)

Debido a la tipologia del trabajo que se va a realizar, los recursos a emplear
estaran principalmente enfocados a realizar un Research adecuado y a poder llevar
a cabo una buena sintesis de los conceptos que son realmente importante y Utiles.

El hecho de realizarlo con una empresa formada con grandes profesionales como
PWC, aporta la posibilidad de poder realizar entrevistas a expertos o sesiones de
trabajo con personas que llevan afos trabajando en la industria de los seguros.
Estas entrevistas serviran para poder verificar las suposiciones / modelos que se
irdn proponiendo a lo largo del documento, asi como para incluir las diferentes ideas
que se puedan aportar en las mismas. A su vez, este tipo de empresas tienen
recursos que pueden ser de gran utilidad para la realizacién del trabajo como
pueden ser las bases de datos, anteriores presentaciones de propuestas a clientes,
proyectos del pasado, etc.

10
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2. Contexto

2.1.La economia colaborativa

Internet y las nuevas tecnologias han impulsado la irrupcion de nuevas tendencias
en los tipos de modelos de consumo, los cuales pueden dar lugar a cambios
radicales. Un claro ejemplo de esta tendencia es la “economia colaborativa”, que se
basa principalmente en el cambio en la relacién entre quien ofrece un producto y
quien tiene la necesidad de consumirlo. Este modelo se fundamenta en prestar,
alquilar, comprar o vender productos en funcion de necesidades especificas y no
tanto en beneficios econdmicos. De hecho, en este sistema es posible que el dinero
no sea el Unico valor de cambio para las transacciones

A lo largo de las ultimas décadas si un usuario necesitaba utilizar un bien, la Unica
opcién de la que disponia era la adquisicion del mismo. Con la irrupcion de las
economias compartidas esto ha cambiado, ya que brinda la posibilidad de poder
disponer de un bien o servicio por el tiempo que el usuario desee sin tener la
necesidad de adquirirlo.

A pesar de que se trata de un modelo de negocio joven, ya han surgido empresas
por todo el mundo las cuales han tenido una facturaciéon en global de $15bn, segin
un Analisis realizado por PWC solamente se tenian en cuenta 5 sectores
(Transporte, alojamiento, servicios domésticos, servicios profesionales y finanzas).
A estas cifras hay que sumarle las perspectivas de crecimiento que se tienen para
el sector durante los préximos anos, teniendo previsiones de un 36% de CAGR,
pudiendo llegar a tener una facturacién global de $335bn en el 2025.

Dentro de los tipos de economia colaborativa se pueden distinguir diferentes tipos
dependiendo de las necesidades y de los productos ofrecidos, siendo los mas
importantes (Canigueral, 2014):

e Consumo colaborativo: Se desarrolla a través de plataformas tecnologias e
internet mediante las cuales los usuarios son capaces de intercambiar
bienes o servicios P2P. Se trata del segmento donde estan surgiendo la
mayor cantidad de empresas, como pueden ser: Uber, Cabify, Car2Go,
Wallapop, etc.

o Conocimiento abierto: Se trata de aquellas modalidades que promueven la
difusion del conocimiento sin barreras legales o administrativas.
Normalmente suelen presentarse a través de plataformas informaticas a las
que acuden usuarios con necesidades.

e Produccién colaborativa: Se trata de redes de interaccion digital que
promueven la difusién de proyectos o servicios de todo tipo. La diferencia
con los dos modelos anteriores es que lo que se ofrece también se produce
en el seno de estas células.

12
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Finanzas colaborativas: Microcréditos, préstamos, ahorros, donaciones y

vias de financiacibn componen este segmento de la economia
colaborativa. Un claro ejemplo de este tipo se observa en el crowfunding,
que es un modelo de financiacién para las empresas o emprendedores en
las que el capital es aportado por diferentes personas que han encontrado
interesante el proyecto a través de una descripcién disponible en la
plataforma.

OBJETOS USADOS

D v L‘Idlg.\h\l ]\1||)| Thweadflip ;,f:.r“fi".

‘\ENEJ @
R L S——- —
OBJETOS . =
PERSONALIZADOS (@) Etsy @& ... ‘_;‘0‘”‘_:_ Qutrb{ shapeways
@ CDesk Elance BidWilly Yieeancecw crowdSPRING
@ (O Taskrabbit Angies list ;48 Onatacaxt # popexpert
ERVIC M
DE TRAN E @ UBER lgn BlaCar g Sidecar
= \ 00
- g i @ ggg zipcar ~ WDriveNow  ~OS G Getoround
ﬁ @ @ o WShareDesk [N Fbphvot
@ awnbul B HomeA
D LendingCiub \< PROSPERP (5 i
@ CircleUp xick “indiegogo gofund funder

Figura 2. Categorias y ejemplos de la economia compartida.

La irrupcién del consumo colaborativo se puede explicar a través de diferentes
motivaciones. Uno de los principales aspectos a considerar es la crisis econdmica
(que también fue social y ambiental) la cual hizo que el ahorro se convirtiese en
una de las principales preocupaciones de la sociedad, con lo que el acceso a los
bienes frente a la propiedad da lugar, en la mayoria de los casos, a un ahorro de
dinero y a la capacidad de generar ingresos econdmicos para las personas que
ofrecen sus productos o servicios. Por otro lado, la sociedad en su conjunto se ha
visto beneficiada gracias a elementos como:

13
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e Desarrollo sostenible.

e (Gestidon de recursos.

e Mayor oferta de productos.
e Beneficio medioambiental.
e Ahorro.

En cuanto a los sectores que han sido mas susceptibles de la economia
colaborativa, se pueden destacar principalmente 5 en los que esta tendencia ha
tenido un mayor impacto, aportando aproximadamente un 95% de la facturacion
total. Si analizamos la Figura 3, se observa que el sector del transporte es el que
mas importancia tiene en cuanto a ingresos, siendo un 46% del total. Esto pone de
manifiesto que a lo largo de los proximos anos todos los players que conforman el
sector de la movilidad se van a enfrentar a numerosos retos, los cuales pueden dar
lugar a que numerosos modelos de negocio tradicionales cambien radicalmente.

Las companias aseguradoras son uno de los players mas importantes del sector,
con lo que es imprescindible para el futuro de las mismas llevar a cabo una reflexién
sobre diferentes aspectos, como son: retos a los que se enfrentan a lo largo de los
préximos anos, riesgos que la irrupcion de esta tendencia conlleva para las mismas,
diferentes modelos de negocio que maximicen la rentabilidad o sean capaces de
combatir el fraude, etc.

100
Transporis Hogar Servicios Finanzas Servicios Total
! domesficos profesionales

Figura 3. Ingresos de las plataformas en economia colaborativa por sectores en Europa (2015). (PWC,
Economia colaborativa engloba a 5 sectores principales; Transporte, alojamiento, servicios domésticos,
servicios profesionales y finanzas, 2016)

Teniendo en cuenta que otra de las principales lineas de negocio de las
aseguradoras son los productos relacionados con el Hogar, no hay que pasar por
alto el hecho de que este sector es el segundo mas importante. Es por esto, que

14
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seria interesante llevar a cabo un estudio que analice las posibilidades de
compaginar ambos productos en el contexto de las economias compartidas.

Por otro lado, es importante destacar la evolucidon positiva que esta sufriendo esta
tendencia en cuanto a términos de facturacion y valor de las transacciones. Estos
datos permiten demostrar que no se trata de una tendencia que puede afectar o no
al mercado, sino que hoy en dia ya se tienen ejemplos claros de que tiene un
impacto considerable y que a lo largo de los proximos afios aumentara.

Como se puede observar en la Figura 4, fue en el 2013 cuando se pudieron
observar las primeras empresas relacionadas con la economia colaborativa,
teniendo aun una facturacién (en Europa) baja. Lo importante de esta figura, es
destacar los incrementos asombrosos que esta teniendo en los anos siguientes,
provocado principalmente por la aparicion de cantidad de empresas que tienen
actividades relacionadas con la tendencia que nos aplica.

36

1,8

2013 2014 2015

Figura 4. Ingresos de las plataformas de economia colaborativa en Europa (2013-2015) €MM

Otro dato importante a analizar es el valor de las transacciones de las plataformas
de las economias colaborativas, ya que debido a la tipologia de las mismas, hay
gran cantidad de ellas que se centran en poner en contacto a sus usuarios, los
cuales van a utilizar o compartir sus bienes. Normalmente esta actividad no genera
un ingreso por usuario demasiado alto para la plataforma, ya que lo que hacen es
cobrar una comisién, normalmente bastante baja, a los usuarios por utilizar sus
servicios.

Por eso, la Figura 5 muestra perfectamente el incremento que estas transacciones
estan sufriendo en los ultimos anos. A su vez, también se puede observar como en
los préximos afos se ha producido un crecimiento notable, pudiendo llegar en 2020
a tener un calor de 75 MM€.
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Figura 5. Valor de las transacciones en la economia colaborativa en Europa (2013-2015) €MM

Segun un Andlisis realizado por PWC denominado “Encuesta Internacional ING”
(Analisis PWC), se espera un crecimiento anual de un 40% en todo el mercado
global de las economias colaborativas, motivado principalmente por tres factores:

e Aumento del numero de usuarios en las plataformas existentes.

e Aumento del nimero de empresas con actividades relacionadas con esta
tendencia.

e Aumento del porcentaje de los ingresos de las plataformas en cada una de
las transacciones, debido principalmente a que ya se trata de empresas
que se encuentran asentadas lo que da lugar a que se puedan permitir un
aumento de dicho %.

Una de las caracteristicas importantes a analizar en este contexto, es el perfil de
los usuarios de las plataformas de las economias colaborativas. Estos van a tener
diferentes motivaciones en funcién de cada pais, pero a grandes rasgos todos ellos
comparten los mismos intereses a la hora de utilizar dichos servicios, que son:

Ahorro.

Fuente de Ingresos Adicionales.
Ayuda al medioambiente.
Ayuda a construir comunidades.

Se han extraido datos para los principales paises de Europa, tal y como se puede
observar en la Figura 6. Aqui se puede ver como de media al consumidor europeo
lo que mas le importa a la hora de utilizar algun tipo de servicio de las economias
colaborativas es el ahorro, cosa que sucede en todos los paises analizados en el
estudio. El segundo de los aspectos mas importantes para los usuarios, suele ser la
capacidad de generar una fuente de ingresos adicionales gracias a la utilizacién de
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las diferentes plataformas, lo que confirma las previsiones de crecimiento antes
mencionadas.

Media 00”532';’:; 58% 47%
35%

Reino Unido

Belgica 36%

Holanda 34%

Francia 40%

Alemania 41%
Espafia 48%
ltalia 58%

Il Ahorro B Ayuda al medioambiente
Bl Fuente de ingresos adicionales Ayuda a construir comunidades

Figura 6. Factores que influencian la participacion en la economia colaborativa en Europa (2015)

En el caso de Espana, se observa como el ahorro es con diferencia uno de los
aspectos mas importantes a la hora de decantarse por utilizar alguna de las
plataformas. Esto sera clave a la hora de disefar los productos aseguradores
adecuados para los clientes, ya que teniendo en cuenta este aspecto la politica de
precios no debera ser demasiado alta.

2.1.1. La economia colaborativa en Autos

La mayoria de las personas permitirian que otros condujesen su automovil por
una compensacion econdémica a cambio, segun una encuesta realizada por Ford a
mas de 10.000 personas en toda Europa (Ford, 2016).
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Antiguamente prestar las llaves del coche a otra persona significaba unos de los
maximos simbolos de confianza. En cambio, ahora gran parte de la sociedad se
plantea en algun momento ofrecer el automovil a un extrafio a través de una
plataforma de la economia colaborativa. Esta es una de las conclusiones de la
encuesta de Ford, ya que se propuso entender mejor las actitudes relacionadas con
el uso compartido de automdviles, y analizar todos los tipos de propiedad y servicios
que forman parte de la creciente tendencia.

En esta encuesta se observd que las personas que estarian mas interesadas en
compartir su vehiculo a cambio de una compensacion econdmica se encuentran en
Espana (hasta el 61%), seguidos de ltalia (hasta el 58%), Francia (hasta el 56%), el
Reino Unido (hasta 50%) y Alemania (hasta el 48%).

Los hombres y los jévenes fueron los mas propensos a adoptar la economia
colaborativa, con hasta el 61% de los hombres dispuestos a compartir su automévil,
en comparacion con el 49% de las mujeres. Tanto para los hombres como para las
mujeres de entre 25 y 34 afnos, los denominados millennials, el porcentaje
preparado para compartir su propio automévil aumenta al 68%.

Tal y como se ha mencionado en los apartados anteriores, la irrupcion de la
economia colaborativa en Autos puede provocar que el modelo de propiedad
cambie, dejando de ser necesario llevar a cabo la compra de un vehiculo personal.
De hecho, se estima que por cada vehiculo destinado a alguna de las plataformas
mencionadas, dejan de realizarse 32 compras de vehiculos personales, lo que
hasta la fecha ha resultado en 500,000 ventas de vehiculos perdidos para
fabricantes de automdviles.

Se estima que para el ano 2020, los fabricantes de automoéviles perderan 1,2
millones de ventas adicionales de vehiculos como resultado de que los sistemas de
uso compartido se encuentren ya cémodamente implantados en las diferentes
sociedades de los paises. En el afio 2016, 6 millones de personas en todo el mundo
utilizaron algun tipo de transporte de vehiculos compartidos y su proyeccion podria
llegar a 30 millones de personas para 2020, lo que supone un aumento del 400% en
apenas 4 anos.

Dentro de la economia colaborativa en autos, se pueden distinguir principalmente
dos tendencias, en funcién del tipo de uso y de propiedad que tienen los vehiculos.

2.1.1.1. Carsharing

Se trata de un modelo de alquiler de automéviles donde los usuarios llevan a cabo
alquileres por periodos cortos de tiempo, a menudo por hora. Son atractivos para
los clientes que hacen uso ocasional de un vehiculo, asi como para los que desean
tener acceso ocasional a un vehiculo de un tipo diferente al que utilizan dia a dia.
(Shared Use Mobility Center, 2017).
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La organizacion que alquila los automéviles puede ser una empresa comercial o
los usuarios pueden estar organizados como una empresa, agencia publica,
cooperativa o agrupacion.

Los vehiculos se distribuyen a través de una red de ubicaciones dentro de un area
metropolitana, la cual suele estar delimitada por la empresa propietaria de los
mismos. Los usuarios pueden acceder a los vehiculos en cualquier momento con
una reserva, normalmente a través del Smartphone, y tienen unas tarifas que van
en funcién del tiempo de utilizacién o de la distancia recorrida.

Uno de los principales aspectos positivos de esta tendencia es que es capaz de
proporcionar algunas de las ventajas de disponer de un vehiculos personal sin sufrir
los costes asociados a la posesion del mismo. De hecho, se estima que para
aquellas personas que no conduzcan a diario o que realizan menos de 10,000
kilbmetros al aflo es mas rentable considerar utilizar unicamente plataformas de las
economia colaborativa que tener un automdévil en propiedad (Bringing Car-Sharing
to Your Community, 2016). Este hecho a su vez proporciona la posibilidad de que
las familias que dispongan de unos ingresos mas bajos sean capaces de acceder a
la utilizacion de los vehiculos de estas plataformas.

Por otro lado, también es capaz de ayudar a controlar la contaminacion y la
congestion de las grandes ciudades, problemas que preocupan enormemente a la
inmensa mayoria de los gobiernos occidentales. Dado que la mayoria de los
vehiculos utilizados por las plataformas son eléctricos, se produce una reduccion
asombrosa en la polucion de los vehiculos.

En cuanto a la congestidén de los nucleos urbanos, el hecho de que solo un cierto
nuamero de automéviles puede estar en uso en cualquier momento permite reducir la
congestion del trafico en horas punta.

En la mayoria de las partes del mundo se pueden encontrar empresas
relacionadas con el Carsharing. En cada uno de los paises estas tendran unas
caracteristicas propias, ya que la operativa variara en funcién de la zona geografica
y sera necesario adaptar la operativa. En cuanto a los tamafos de las
organizaciones pueden ser muy dispares, ya que van desde un automovil
compartido y solo un pufiado de participantes, hasta organizaciones que prestan
servicios en un area urbana completa.

Uno de los principales aspectos a considerar son las diferencias que hay entre un
alquiler de Carsharing con uno tradicional, ya que al fin y al cabo ambos tipos
ofrecen el alquiler de un vehiculo para un periodo de tiempo. Estas son:

e Carsharing no esta limitado por el horario de las oficinas de alquiler.
e Lareserva, recogida y devolucion se realiza gracias al autoservicio.
e Los vehiculos se pueden alquilar por minuto, por hora, y por dia.
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e Los usuarios son miembros y han sido pre aprobados para conducir (se
han llevado a cabo verificaciones de conduccién en el fondo y se ha
establecido un mecanismo de pago).

e Las ubicaciones de los vehiculos se distribuyen por toda el area de servicio
y, @ menudo, se ubican para acceder mediante transporte publico.

e Seguro: depende principalmente del pais en el que se opere. En Espana,
seguro por franquicia en el que cualquier dafo que sufra el coche, en caso
de tener responsabilidad, los primeros 500€ del siniestro deben ser
asumidos por el conductor.

e Los costos de combustible estan incluidos en las tarifas.

e Los vehiculos no reciben servicio (limpieza, abastecimiento de combustible)
después de cada uso, aunque ciertos programas (como Car2Go o Emov)
limpian y alimentan continuamente su flota.

Los diferentes modelos de negocio que se encuentran englobados como
Carsharing pueden ser divididos en dos, en funcién de la relacién profesional que
haya entre los usuarios y las plataformas. De este modo se pueden clasificar en
(Figura 7):

e Business to Consumer (B2C) > Se trata de la relacion que existe entre una
empresa y los usuarios normales.

o Flota de alquiler tradicional: Servicio tradicional de alquiler de
vehiculos, en los que el alquiler se realiza a través de una oficina de
la empresa de alquiler. En cuanto a kildbmetros y tiempo se concibe
principalmente para trayectos largos aunque también se podria
utilizar para trayectos cortos.

o Flota Station Based: Servicio de alquiler de vehiculos por hora / km
en puntos especificos de la ciudad. La principal diferencia con el
alquiler tradicional es que a pesar de que se tenga que realizar el
alquiler en un punto especifico, se puede realizar el mismo de una
manera autbnoma, con lo que no se depende del horario de atencidn
de las oficinas de alquiler.

o Flota Free Floating Sharing: Servicio de alquiler de vehiculos 0 moto
por Km / minuto en cualquier punto de la ciudad que se encuentre
dentro de la zona de actuacién de la plataforma. En este caso
también se realiza de una manera autonoma, en la que el cliente
reserva y abre el coche a través de su dispositivo movil.
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e Peer to Peer -2 Se trata de la actividad econdmica que surge entre dos
usuarios de la plataforma. Ninguno de los dos es una empresa propiamente
dicha.

o _P2P Sharing: Se trata de un servicio de alquiler de los vehiculos
entre particulares, mediante el cual el propietario del vehiculo recibe
una compensacion econdémica por la utilizacién de su vehiculo por
parte del otro usuario que desea alquilarlo. Ambos se ponen en
contacto a través de la plataforma y el pago por el alquiler también
se hace a través de esta.

Tipo Ejemplos Descripcion
Flota o _ ) .
alquiler Servicio de alquiler de vehiculos para cortos/largos periodos de
feadicionai AVIS tiempo y kilometraje
Flota zipcaré;”
o Station Servicio de alquiler de vehiculos por hora / km en puntos
g Based especificos de la ciudad
CAR
Free emov
Floati Servicio de alquiler de vehiculos / motos por minuto en cualquier
oa _"9 - punto de la ciudad (dentro de unos limites geograficos) pudiendo
Shanng " * oo - estacionar el vehiculo en cualquier lugar
TURO )
& (? Getaround Servicio de alquiler de automdviles entre particulares,
o normalmente para un uso diario/semanal
@ drivy

Figura 7. Modelos de negocio de Carsharing

A su vez, los grandes fabricantes de coches empiezan a mostrar interés por jugar un
papel importante en esta tendencia. Se observa principalmente en dos casos, en los
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que los fabricantes han creado compafias dedicadas Unicamente a ofrecer servicios de
Carsharing. Estas empresas son:

e Daimler: Actual propietario de marcas como Mercedes - Benz, Smart, Maybach,
Dodge, Jeep o Chrysler. Fue en 2008 cuando fundaron la comparia y
actualmente es una de las empresas mas importantes del sector, con un parque
mévil de 15.000 vehiculos distribuidos en las principales ciudades del mundo.

e Grupo PSA: Marca que engloba a firmas como Peugeot, Citroén y Opel. Se trata
de uno de los principales competidores de Car2Go en Espafa, donde tiene la
mayor parte de su actividad.

2.1.1.2. Ride Sharing

En un primer momento el ridesharing se entendia como aquella tendencia que
consistia en compartir un trayecto por usuarios no profesionales que tengan una
ruta similar. Esta tendencia nacié teniendo como principales objetivos la reduccion
de la congestidn de los grandes nucleos urbanos, la reduccién de las emisiones de
automoviles y la reduccién de los viajes individuales en vehiculos.

Con el paso del tiempo se modificé un poco la idea inicial, ya que se pasé a incluir
como ridesharing a aquellas personas que contrataban los servicios de un
profesional para desplazarse de un punto a otro, es decir, se pasé a incluir a
empresas de la tipologia de los Taxis tradicionales.

Es por esto que dentro del ridesharing se pueden encontrar diferentes clases,
dependiendo del tipo de viaje que se vaya a realizar, teniendo las siguientes
denominaciones:

e Carpooling (“coche compartido”), se trata de una agrupacién de viajeros
que tienen como objetivo compartir un vehiculo privado, generalmente para
viajar diariamente. Una de las principales ventajas para los usuarios de
este tipo de plataformas, es que al compartir el viaje se comparten los
costes del mismo (mantenimiento del vehiculo, gasolinas, etc.)
disminuyendo considerablemente para todas las partes.

e Vanpooling (“Transporte compartido”), compartir un viaje de larga distancia
por personas que viajan y a puntos o ciudades similares. En este caso
también se reducen los costes del viaje considerablemente, haciendo que
mucha gente se pueda permitir realizar viajes que sin existir dichas
plataformas no se podrian permitir.

Otra ventaja que aportan esta clase de plataformas es la conexién entre
aquellos puntos de un pais en los que no hay mucha poblacién y es muy
dificil encontrar algun tipo de transporte. Esto se produce debido a que
normalmente las companias privadas, como pueden ser las empresas de
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Autobuses o trenes, se centran en ofrecer rutas que sean rentables
econOmicamente, lo que suele producir uniendo ciudades que tienen una
densidad demografica alta.

e Servicios de viaje en tiempo real, se trata de un conjunto de conductores
(dependiendo del pais pueden o no ser profesionales, es decir, poseer
licencia) y pasajeros, que se ponen en contacto mediante una aplicacion
mévil antes de que comience el viaje y a través de la cual el pasajero paga
el costo del viaje.

Tipo Ejemplos Descripcion

Taxis,
empresas de
Q Flota it 3 N |
g tradicional CONEucana Servicio de transporte de viajeros ofrecido por conductores
privados, profesionales con cargo por tiempo / km o trayecto en el caso de
compaiiias de larga distancia
autobuses
UBER
Corta Servicio de transporte de viajeros ofrecido por conductores
distancia @ particulares con pago por tiempo/km
cabify
o
o~
o

arys BlaCar

Servicio de transporte entre particulares con pago por trayecto

distancia

OPENRIDE

Figura 8. Modelos de negocio de Ride Sharing

Como se puede observar en la Figura 8, se realiza la misma divisidon que se ha
realizado para el analisis del Carsharing, dando lugar a dos grandes grupos
diferenciandose en funcidn de la relacién profesional que haya entre los usuarios y
las plataformas.

e Business to Consumer (B2C) - Se trata de la relacion que existe entre una
empresa y los usuarios normales.
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Flota tradicional: Servicio tradicional de transporte de pasajeros
mediante conductores profesionales que ofrecen unas tarifas con
cargo por tiempo / km o trayecto en el caso de larga distancia. Los
usuarios solicitan un vehiculo a través de una plataforma mediante
la cual también se realiza el pago.

En esta clase se pueden encontrar desde taxis tradicionales o
companfias surgidas debido a esta tendencia como pueden ser
Cabify o Uber (en Espana).

e Peer to Peer 2 Se trata de la actividad econdmica que surge entre dos
usuarios de la plataforma. Ninguno de los dos es una empresa propiamente

dicha.

o Corta distancia: Se trata de un transporte de viajeros en la que dos

usuarios se ponen en contacto a traves de una determinada
plataforma, con el objetivo de que el conductor del vehiculo preste
un servicio al otro usuario. En un principio surge de cara a que
conductores no profesionales presten servicios similares a los de los
taxis, pero con el paso del tiempo surge en algunos paises, se
regulariza la situacion, pasando a convertirse en la clase de “Flota
Tradicional”. A pesar de esto, hoy en dia se pueden seguir
encontrando ejemplos en los que una persona no profesional presta
un servicio de esta clase, como puede ser el caso de Argentina, UK,
EEUU, Hungria, etc.

Por otro lado, también se encuentran en esta clase aquellas
compafias destinadas a poner en contacto a personas que
comparten el coche en trayectos de corta distancia, principalmente
en la ciudades.

Larga distancia: Se trata de un servicio de transporte entre usuarios
en los que se ponen en contacto a través de una plataforma para
compartir un viaje de larga distancia.

Una tendencia emergente fuera del sector de transporte de pasajeros pero con
gran potencial disruptor y de oportunidades para las entidades aseguradas es la
relativa al ridesharing P2P de mercancias, ofrecido por empresas como Ontruck y
Uber Freight. Se espera que a lo largo de los proximos afos surjan determinadas
compafias que aprovechen esta nueva oportunidad.

A la hora de poder seguir correctamente la evolucidn de las diferentes plataformas
que forman el ridesharing, serd necesario prestar gran atencion al entorno legal que
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rodea a los paises en los que operan las diferentes empresas, ya que son
susceptibles a los cambios que se produzcan.

2.1.2. Evolucion de las matriculaciones

A la hora de poder observar si toda la tendencia que se ha estudiado en los
apartados anteriores esta teniendo un impacto real en la economia e industria
espafola, se cree interesante llevar a cabo un analisis sobre la evolucién de las
matriculaciones a lo largo de los ultimos afos, para ver qué porcentaje se destinara
a las economias colaborativas.

Segun datos proporcionados por Datos Macro (DatosMacro, 2018), Espafa se
encuentra entre los diez paises, de un total de 35, donde se ha producido un mayor
nuamero de matriculaciones a lo largo del ultimo ano. Esto principalmente estéa ligado
a la recuperacién econdmica que ha sufrido el pais en los ultimos afos, dejando
atras la crisis financiera sufrida desde el ano 2008. Esto se demuestra comparando
la evolucion de las matriculaciones con la del PIB, pudiendo concluir que esta
directamente relacionado.

Normalmente las matriculaciones de suelen dividir en dos grandes clases, que
son las siguientes:

e Matriculaciones de flotas: Se trata de todos aquellos vehiculos que pasan a
formar parte de algun tipo de flota, ya sean de autobuses, camiones,
vehiculos de alquiler, taxis, vehiculos con licencia VTC, etc. Algunos de
estos se utilizaran de algin modo en algun tipo de economia colaborativa.

e Matriculaciones de particulares: como su propio nombre indica engloba a
los coches en los que el propietario es un particular y que en principio va a
tener un uso de la misma clase. A pesar de esto puede darse el caso de
que estos costes se utilicen a través de las diferentes plataformas de la
economia colaborativa, con lo que serian susceptibles de suscribir algun
tipo de los nuevos seguros disefiados.

Se ha llevado a cabo un analisis de la evolucion de ambas clases a lo largo de los
ultimos 4 anos, tal y como se puede observar en la Figura 9.
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2014 2015 2016 2017

Numero de Vehiculos Comerciales 132.391 179.509 200.358 227.298
35,59% 11,61% 13,45% 72%

Numero de Vehiculos pasajeros 855.308 1.034.228 1.147.072 1.234.932
20,92% 10,91% 7,66% 44,38%

Total 987.699 1.213.737 1.347.430 1.462.230
22,89% 11,01% 8,52% 48,04%

Figura 9. Evolucion de las matriculaciones (2014 — 2017). (DatosMacro, 2018)

En dicha tabla se puede observar como la categoria de Vehiculos comerciales
(flotas) es la que ha sufrido un aumento mas notable a lo largo de los ultimos 4
anos, en concreto con un aumento del 72%. Esto se debe entre otras cosas a la
irrupcion de las diferentes plataformas de la economia colaborativa, las cuales
necesitaban de vehiculos nuevos para funcionar.

En cuanto a los vehiculos de particulares también se ha podido observar una
evolucion favorable en los ultimos afnos, provocada principalmente a la mejora de la
economia, tal y como se ha explicado con anterioridad. En concreto, se ha
producido un aumento de un 44%, superando 1,2 millones de vehiculos
matriculados en el ultimo ano.

A pesar de que estos datos son muy favorables no son del todo concluyentes, ya
que no esté del todo claro el porcentaje de dichas matriculaciones que se encuentra
relacionado con la irrupcién e implantacion de la tendencia de la economia
colaborativa. Para poder clarificar dicho aspecto se ha elaborado la Figura 10, en la
que se muestra la evolucion que han tenido las matriculaciones en Espafna en los
ultimos anos (2014 - 2016), pero incluyendo el porcentaje de los mismos que
tendran algun tipo de contacto con la economia colaborativa (en cualquiera de sus
formas).

Segun un informe realizado por McKinsey (Mckinsey&Company, 2016), se estima
que en el ano 2016 de todos los coches que se matricularon, al menos un 12% de
los mismos a lo largo de su vida util tendran algun tipo de contacto con la tendencia
que nos aplica, ya sea en un viaje temporal de larga distancia o con un uso mas
recurrente en el dia a dia, lo que significa que al menos 160.000 vehiculos todos los
anos van a necesitar productos aseguradores que contemplen estas nuevas
caracteristicas.

Estos datos demuestran que es interesante para las aseguradoras realizar una
reflexidn estratégica en la que se decidan los nuevos mecanismos de actuacion, los
nuevos productos y las nuevas implicaciones que estas tendencias conllevan, a fin
de asegurar una estabilidad futura para las mismas.
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Figura 10. Distribucion de la evolucion de la matriculaciones totales en Espafia

A su vez, se observa como a pesar de que la evolucion de las matriculaciones
disminuya, el porcentaje destinado a esta tendencia aumenta. Esto disminuye un
poco el riesgo de las aseguradoras, ya que no es necesario tener unas
matriculaciones anuales altisimas para experimentar un crecimiento de los
productos aseguradores disenados para las economias colaborativas, debido a que
numerosos vehiculos ya existentes seran susceptibles de poder contratar alguna de
estas coberturas. Para poder acceder a la gran parte de estos vehiculos tendran
que adaptar sus productos aseguradores, principalmente en términos de coberturas,
gestion de la cartera y precio.

Estos datos demuestran que es interesante para para las aseguradoras realizar
una reflexion estratégica en la que se decidan los nuevos mecanismos de
actuacion, los nuevos productos y las nuevas implicaciones que estas tendencias
conllevan, a fin de asegurar una estabilidad futura para las mismas.
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3. Modelos aseguradores en Autos

3.1.Cadena de valor de las asequradoras

Antes de analizar en detalle los tipos de productos ofrecidos por las companias
aseguradoras es necesario entender la cadena de valor de dichas empresas, ya
que permite analizar de una manera correcta las implicaciones y efectos que la
economia colaborativa va a tener en las diferentes partes de las aseguradoras.

Como se puede observar en la Figura 11, la cadena de valor se compone
principalmente de las siguientes etapas:

1.

Desarrollo de productos: Primera etapa de la cadena de valor de las
aseguradoras, ya que en esta el principal objetivo consiste en disenar
aquellos productos donde se satisfagan las necesidades de los clientes y
que aporten beneficios para la compania. Este desarrollo puede afectar
tanto a productos ya existentes, lo cuales necesiten ser modificados de
cara a considerar los nuevos requerimientos de los clientes o del mercado;
0 a productos nuevos que pretendan conseguir nuevos clientes o mejorar la
rentabilidad de los preexistentes.

Comercializacion y distribucion: Consiste en la comercializacién del
producto disefiado en la primera etapa y captaciéon de nuevos clientes. El
principal objetivo de esta etapa es conseguir que el cliente contrate alguno
de los productos, con lo que para ello se incluirdn todas las acciones de
marketing, promociones, atencion al cliente, etc. que sean necesarias. En
funcién de la tipologia del productos se realizaran unas acciones u otras,
habiendo los siguientes segmentos:

Autos y Motocicletas

Hogar

Accidentes

Vida Riesgo

Empresas

©Qoop

Suscripcion: Una vez se ha mostrado un interés por parte del cliente, se
empieza la etapa de la suscripcion. En esta, en funcién del perfil que tenga
dicho cliente (perfil de riesgo, antecedentes, etc.) se procedera a dar un
precio a la pdliza contratada, de manera que se consiga rentabilidad, y a la
emisién de la misma.

Gestion de la Cartera: Esta etapa va a estar presente a lo largo de todo el
ciclo de vida del producto disefiado, ya que incluye todos los contactos y
coberturas que se presten. Con la irrupcién de la tendencia que aplica al
trabajo, surgiran productos aseguradores mucho mas temporales, los
cuales dotan de una mayor importancia a esta etapa debido a que estos
seran de una duracidbn mucho menor, llevandose a cabo muchas mas
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activaciones / desactivaciones dependiendo del uso que le del cliente. A su
vez, dicha gestion dependera en funcion del tipo de ramo que sea, ya que
no es lo mismo la gestion de un producto de AUTOS que de uno de VIDA.
En términos generales se pueden diferenciar diferentes fases:

a. Fidelizacién

b. Retencion

c. Venta cruzada

5. Prestaciones: Incluye la Gestion de las prestaciones contratadas por el
cliente, las cuales variaran en funcién del producto que se haya contratado.
A su vez se iran incluyendo diferentes prestaciones o coberturas que
consideren nuevos aspectos que preocupan a los clientes. Esto a su vez,
permite llevar a cabo un incremento de los precios de los productos, ya que
si no se ofrece algun tipo de prestacion adicional, el organismo regulador
no permite llevar a cabo un incremento de los precios.

Negocio Asegurador

Desarrollo
Productos, nuevos y

Comercializacién y Gestién de la

Distribucién Prestaciones

Suscripcién

Cartera

existentes

i

Disefio integral del
producto, considerando
cliente y canal. El
alcance varia por ramo

Consiste en la
comercializacion de
producto disefiado y
capacién de nuevos
clientes

La visién del proceso
difiere por ramo:

- AM,

* Hogar

* Accidentes

* Vida Riesgo

* Empresas

Dar precio al cliente y

Proceso transversal a

los ramos que abarca
todo el ciclo de vida
del cliente. Orientado
a resolver
necesidades de éste,
incluyendo
fidelizacién, retencién
y venta cruzada.

emitir la pdliza.

Gestién de las
prestaciones
contratadas por el
cliente.

Habra que disefar
productos acordes con
el tipo de cliente que
se quiera captar

Esta tendencia tiene
gue un mayor impacto
en los AUTOS, con lo
que debe enfocarse a

dicho ramo

Figura 11.

v

Etapa muy importante
para poder productos
que maximicen la
rentabilidad de las
poélizas

Etapa que gana
importancia, debido a
que habra productos

mas temporales que se
activen y se desactiven

Cadena de valor de las aseguradoras

Se ofreceran nuevas
prestaciones,
adaptandose a los
nuevos requerimientos
del cliente
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3.2.Tipos de pdlizas en autos

Los modelos aseguradores tradicionales estan basados en la contratacién de una
péliza, que se trata de un documento que contiene las condiciones que regulan el
seguro o0 lo que es lo mismo a lo que tenemos derecho con la contratacién del
mismo. En esta se indican diferentes cuestiones, como pueden ser las coberturas o
supuestos que quedan cubiertos por la compania aseguradora, las indemnizaciones
a las que el cliente tendria derecho, asi como los datos personales del mismo o
métodos de pago (Rastreator, s.f.).

En el mercado existen diferentes tipos de pdlizas, las cuales suelen ser iguales
para todas las companias, dependiendo de los parametros antes mencionados
(MAPFRE, Mapfre, s.f.).

Terceros: de todas las clases de seguro ofrece una menor cobertura para
el propietario del vehiculo. Esta destinado a cubrir los dafios que se le
produzcan a otros conductores en el caso de que se produzca cualquier
tipo de siniestro, siempre y cuando el propietario de dicho seguro sea el
culpable de haber producido dicho accidente. La cuota para este tipo de
seguros es la mas baja en comparacion con el resto, lo que hace que un
gran porcentaje de la gente se decante por él.

Coberturas: seguro de Responsabilidad Civil Obligatorio (imprescindible
en todas las pdlizas), seguro de Responsabilidad Civil Voluntaria o
Suplementaria. Normalmente suele estar cumplimentado con la Defensa
Juridica del asegurado y un Seguro del Conductor para los dafios que
pueda sufrir el conductor.

Terceros ampliado: Como su propio nombre indica se trata de una
ampliacién de las coberturas del seguro de terceros destinadas a ofrecer
un mejor servicio.

Coberturas adicionales: Dafos producidos en lunas del vehiculo, el
supuesto de Robo del coche y los dafios ocasionados por Incendio del
automovil.

Todo Riesgo: Se trata de una mejora de los tipos antes descritos ya que en
este tipo de pdliza también se cubren los dafos propios del vehiculo en
caso de que el culpable del siniestro sea el titular del seguro. Debido a este
aumento en las coberturas, el precio anual del mismo también se vera
aumentado.

Coberturas adicionales: Cualquier siniestro en el que el culpable sea el
titular del vehiculo, desde dafos menores en el auto (ralladuras, golpes,
etc.) hasta el siniestro total del mismo.

Todo Riesgo con franquicia: es practicamente idéntico al seguro de Todo
Riesgo, con la diferencia de que este una franquicia que tendra que ser
asumida por el asegurado en caso de que se produzca un siniestro. Este
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pagara los dafos que se hayan producido en el vehiculo hasta una
cantidad acordada, y el resto serd asumido por la aseguradora. Es el tipo
de pdéliza elegido por la mayoria de las companias de alquiler, ya que si se
dan partes de una cuantia baja es mas beneficioso. Una de las empresas
mas conocidas en las economias colaborativas, Car2Go, también utiliza
este sistema, en el que en caso de siniestro los primeros 500€ son
asumidos por el usuario y el resto por la aseguradora.

3.3._Evolucidn de los modelos asequradores de AUTOS

3.3.1. Modelo tradicional de los seguros con los propietarios de los
vehiculos

El modelo tradicional de los seguros es bastante simple, produciéndose la gran
mayoria de las interacciones entre el propietario del vehiculo y la aseguradora, tal y
como se puede observar en Figura 12.

Propietarios
de
Vehiculos

Figura 12. Diagrama del modelo actual de los seguros con propietarios de vehiculos

Este tipo de modelo tenia una gestion de la cartera realmente simple, ya que una
vez se habia contratado y ajustado la pdliza a las necesidades del cliente, solo se
producia algun tipo de comunicacion entre ambos para comunicar un siniestro o
solicitar algun tipo de prestacion. Esto hacia que en términos generales fuese un
modelo bastante estable y con una gran rentabilidad, lo que quizas hace que las
aseguradoras sientan cierta resistencia a asumir la pérdida de importancia del
mismo.

3.3.2. Modelo futuro de los seguros con los propietarios de los vehiculos

El modelo futuro para este tipo de clientes no cambia (Figura 13), ya que la
relacién entre los mismos va a ser practicamente idéntica y el seguro contratado
también, siempre y cuando dicho vehiculo no se utilice para alguna plataforma de
las descritas con anterioridad, ya que entonces pasaria a considerarse como un tipo
de flota.

A pesar de que el modelo en si no sufra casi cambios, o que si cambia son los
habitos de consumo y las necesidades de los consumidores. Esto provocara que el
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nuamero de clientes que sean susceptibles de contratar este tipo de productos baje,
haciendo que la facturacidon de las aseguradoras baje.

Estos se moveran principalmente a dos lugares:

e Clientes que poseen un vehiculo y que cuando no lo estan utilizando lo
ponen a disposicion de algun tipo de plataforma que utilice la economia
colaborativa. A su vez, también se incluyen dentro de esta categoria
aquellos clientes que dispongan de un vehiculo y que utilicen las
plataformas para compartir viaje de larga o corta distancia.

e Clientes que debido a la irrupcion de todas las plataformas de la economia
colaborativa no creen necesario llevar a cabo la adquisicién de un vehiculo
propio, ya que se han acostumbrado a llevar a cabo alquileres temporales
0 a viajar compartiendo el trayecto. Estos a pesar de que no tengan nada
en propiedad, necesitaran proteger sus intereses cuando realicen uso de
algun tipo de plataforma.

Propletarlos
l Bajan
'u'ehiculos

Figura 13. Diagrama del modelo futuro de los seguros con propietarios de vehiculos

3.3.3. Modelo tradicional de los seguros con plataformas de Carsharing

Actualmente el ecosistema que relaciona a las plataformas que se dedican a
actividades relacionadas con el Carsharing con las aseguradoras es completamente
cerrado. Esto significa que es la aseguradora quien interacciona directamente con la
plataforma, sin tener ningun tipo de comunicacién ni de datos del cliente que lo esta
usando en cada momento. (Riolfi, 2017)
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1]

(]
Usuarios

Figura 14. Diagrama del modelo actual de los seguros con las plataformas de Carsharing

Debido a la estructura de este modelo la mayoria de las aseguradoras estan
estableciendo asociaciones directas con plataformas, con el objetivo de tener el
monopolio del seguro ofrecido a los clientes. Por ejemplo, Intact se ha asociado con
Turo en Canada, Drivy con Allianz en Europa, SocialCar con AXA en Espana, etc.

Este modelo tiene algunas ventajas:

e Simplicidad: los clientes tienen opciones simples de seguro integradas en
la experiencia. Ademas, el mercado solo se ocupa de una aseguradora por
pais, lo que reduce la complejidad operativa.

e Confianza: la asociacién con una marca de seguros de confianza brinda
credibilidad a los mercados.

e Acceso a los propietarios de automdviles: las aseguradoras pueden
promocionar el mercado para sus clientes como una forma de aumentar las
primas.

Sin embargo, este modelo cerrado también tiene desventajas importantes:

e Dependencia de una aseguradora: el mercado esta vinculado a una aseguradora
durante al menos un afo, ya que actualmente esta es la duracion minima de los
contratos. Esto implica que los precios y las coberturas no se pueden mejorar
de forma continua.

e Visibn monolitica del riesgo: dado que una aseguradora suscribe todos los
riesgos, la cobertura no esté optimizada para los diferentes perfiles (por ejemplo,
edad del conductor, tipo de vehiculo, etc.)

o Co-marketing limitado: las oportunidades de co-marketing estan limitadas a la
base de usuarios de la aseguradora.
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e Recursos de productos limitados: el mercado se centrara naturalmente en el
crecimiento de la linea superior y priorizara otros proyectos superiores a los
seguros, lo que podria limitar la innovacién y el potencial de aprendizaje.

3.3.4. Modelo futuro de los seguros con plataformas de Carsharing

Los mercados de autos compartidos y los mercados de economia compartida
pueden beneficiarse de las plataformas abiertas, las cuales integran mudltiples
aseguradoras que ofertan en tiempo real por cada reserva segun el riesgo
especifico de la transaccion. Factores como el perfil del conductor, el tipo de
automovil, la ubicacion, la duracién, el comportamiento del conductor basado en la
telematica, entre otros, influirdn en el precio que cobran los aseguradores. Cada
aseguradora sera capaz de definir una estrategia de oferta basada en sus objetivos
y apetito por el riesgo. (Riolfi, 2017)

Un ejemplo de cémo podria funcionar puede ser el siguiente: “Juan, un inquilino
de 24 ainos de Madrid quiere alquilar el Ford Mustang 2012 de Mary en Londres. Es
un conductor verificado y el mercado conoce su perfil (edad, riesgo, reclamos
anteriores, etc.). En el momento en que Juan crea la solicitud, el mercado envia
esta informacion a las aseguradoras conectadas a la plataforma y recupera las
cotizaciones basadas en el perfil de riesgo (conductor no estadounidense, menor de
30 afnos, conductor seguro, etc.). Toda la complejidad se mantiene en segundo
plano y Juan solo ve la prima final y el nombre del suscriptor”.

Un contacto directo con la plataforma también haria posible disefar otro tipo de
productos y ofrecerlos directamente a los clientes fuera del mercado. Por ejemplo,
podrian vender complementos a sus pdlizas de seguro anuales, de modo que los
propietarios puedan alquilar sus automoviles a otras personas. En esos escenarios,
los propietarios podrian pagar comisiones mas bajas a los mercados de Carsharing,
ya que ya no necesitarian usar la péliza de seguro proporcionada por el mercado.

El modelo que se propone tendria este aspecto:

¥
= |

Figura 15. Diagrama del posible modelo futuro de los seguros con plataformas de Carsharing

Nuevo
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En la Figura 15, se observa como van a surgir gran cantidad de flotas, la cuales
pueden estar formadas por vehiculos de lo mas dispares, ya que pueden ser
conductores profesionales (Cabify, MyTaxi), empresas de alquiler temporal
(Car2Go, Emov, Ecooltra, etc.) o particulares que pongan a disposicién de una
plataforma su vehiculo a fin de que otro usuario lleve un alquiler del mismo a
cambio de una compensacién econémica. Estas flotas tan dispares obligan a las
aseguradoras a considerar productos muy flexibles y adaptables para cada una de
las situaciones.

Por otro lado, al haber gran cantidad de flotas el numero de usuarios que
utilizaran las mismas, ya sea ofreciendo el vehiculo, alquilandolo o utilizando algun
tipo de servicio, van a aumentar considerablemente, lo que supone una gran
oportunidad de negocio para aumentar el volumen de clientes para las
aseguradoras. A su vez, surgira un nuevo tipo de cliente potencial formado por
aquellos usuarios de las plataformas de las economias colaborativas, los cuales a
dia de hoy se encuentran desprotegidos frente a cualquier siniestro que pueda
ocurrir. Para estos sera necesario desarrollar un producto que se adapte lo mejor
posible a las necesidades y capacidades de los clientes.

Este modelo tiene muchas ventajas sobre el modelo existente para las
plataformas de coche compartido, entre las que se pueden destacar:

e Mejor precio: es probable que los usuarios obtengan una mejor oferta en
funcion de la correspondencia entre el riesgo de la transaccion y el apetito
de la aseguradora.

e Escalabilidad: tener un grupo de diferentes aseguradoras ayudara a cubrir
muchos perfiles de riesgo (geografia, automadviles de alto valor, clasicos,
edad, etc.) lo que permitira que el mercado acepte mas clientes.

e Adquisicién de clientes: las aseguradoras tendran incentivos para promover
la politica de compartir el automoévil con sus clientes, lo que podria
convertirse en un importante canal de adquisicién para los mercados.

e Proactividad de los clientes: El hecho de que el cliente sea consciente de
que su perfil de conductor (calculado a partir de los pardmetros antes
mencionados) va a influir en el precio final que va a tener al utilizar gran
parte de las plataformas de las economias colaborativas, provocara en la
mayoria de los casos una mejor conducta en los mismos.

La principal desventaja es la alta complejidad en el ecosistema, que requiere
mejoras en la tecnologia y en las operaciones para poder tener un control
instantaneo del estado real de los vehiculos. Sin embargo, este problema crea una
oportunidad para las startups de InsurTech que construiran la infraestructura
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necesaria para que este sistema funcione. A su vez, permitira reducir los conflictos
acerca de las responsabilidades.

Este nuevo modelo también tiene que considerar la posibilidad de que las pdlizas
se puedan activar o desactivar en funcién de si el cliente las estd usando o no. Esto
implica un cambio sustancial en el modelo operativo de las aseguradoras, ya que
hay que tener un intercambio de informacidén constante con los clientes para poder
controlar con exactitud en que momentos esta activada la pdliza y en qué
momentos no.

Para el cliente supone una gran ventaja debido a que aporta la sensacion de que
el seguro se esta optimizando lo maximo posible. Este podria ofertarse como un
complemento a los seguros adicionales, de manera que se disponga de una “bolsa
de horas” que se puedan ir usando en los diferentes usos de las plataformas de
economias colaborativas.

3.4.Modelos futuros en funcidn del tipo de cliente

Como se ha podido analizar en los apartados anteriores se va a producir un
cambio en los modelos tradicionales de los seguros, provocado principalmente por
el cambio de los intereses de los consumidores. De cara a poder analizar
correctamente las ventajas e inconvenientes de cada uno de ellos en cuanto a los 3
parametros elegidos con anterioridad (criterios de entrada para las seguradoras,
palancas que maximicen la rentabilidad y como realizar un control sobre el fraude)
es necesario dividir o clasificar varios modelos, que engloben los diferentes
intereses que pueden motivar a los clientes en la actualidad y en el futuro cercano.

Flota T mogeio para viajeros Ocasionates

1
|
« Plataformas que a pesar de no ser : * Modelo tradicional de flotas, como pueden ser
propietario de ningtn tipo de vehiculo, | los TAXIS hoy en dia. Habra que ampliar la
tiene una FLOTA formada por los 1 oferta aseguradora para adecuarse a los
usuarios gue la componen. Se definen a : nuevos tipo de flotas que han surgido. La
si mismos como “intermediarios” para : principal caracteristica es que los conductores
1
1
1
1
1
1
]

contratar viajes o alquileres: suelen estar bien definidos

BlaBlaCar

Modelo de Solucién de Movilidad Modelo para “trabajadores” temporales

* Modelo formado por los usuarios de las
plataformas surgidas a raiz de la economia
colaborativa, en la que ya no es necesario
disponer de un vehiculo, ya que se pueden
realizar alquileres instantaneas por el

[]

1

1

1

1 * Modelo formado por aquellas personas que

| pueden tener ocupar posiciones en |a relacion
! quese da el alquiler o transporte, ya que

| pueden ser clientes / trabajadores de una
1

1

1

1

1

1

1

1

: : plataforma.
tiempo que se quiera.
s88 emov TURO
Individual -
Sin coche Con coche

Figura 16. Grafica con los posibles modelos futuros
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Para ello se han elegido dos parametros que diferencien y permitan clasificar a los
diferentes tipos de clientes, cada uno con sus intereses particulares, para asi poder
disefiar un modelo que les sea lo mas acorde posible. Estos son:

e Vehiculos propios: Este parametro diferencia a aquellos usuarios los
cuales sean propietarios de un coche, de los que no lo sean.

¢ Individual o Flota: Se diferencia entre personas individuales o flotas, las
cuales pueden ser de diferentes tipos.

Como se puede observar estos modelos son de los mas dispares, pudiendo
englobar la gran mayoria de las empresas que han surgido en los ultimos afnos
gracias a la irrupcion de la tendencia que nos aplica.

El principal objetivo de llevar a cabo esta diferenciacion es poder analizar las
cosas beneficiosas y perjudiciales de cada uno de los modelos, en funcién de los
parametros que se irdn analizando en los apartados siguientes. Una vez se han
comparado los modelos sera posible concluir cuéles de ellos son mas beneficiosos
para las aseguradores, que al fin y al cabo es el objetivo principal del documento.

Como se observara en los siguientes apartados, actualmente ya se encuentran
empresas que han tenido éxito en cada uno de los modelos que se han elegido. El
analisis de estas empresas facilita la compresion del modelo en si, y de las
personas a las que se dirigiran los productos aseguradores. Los principales
ejemplos de cada uno de los modelos se recogen en la Figura 17.

1 2 3
Modelo de Viajeros Ocasionales Modelo de Flotas

Modelo de Solucion de Modelo de “trabajadores”
Movilidad temporales
BlaBlaCar (G cabify e TURO

« Se trata de la mayor red
social de viajes de
larga distancia en coche

« Plataforma o red social en
la que los usuarios
publican sus coches con el
abjetivo de que otro
miembro de la comunidad
lleve a cabo un alquiler
temporal del mismo.

* Car2Go es un servicio de
coches eléctricos
compartidos en Madrid
(Gnica cuidad de Espafia
en la que opera) y supone
una alternativa al
transporte publico, al
coche particular y también
al taxi.

« Cabify es una empresa de
redes de transporte a nivel
internacional que conecta

compartido con mas a usuarios con vehiculos
de 50 millones de a traude Aa 1na ann mEvil.

usua ¢Como afectan estos modelos a la cadena de
(3,5 n valor de una aseguradora?

La rted tsomal EORCROK) conductores profesionales,
contaclo a personas que | qyjenes deben pasar por

quieren realizar un un riguroso proceso de
trayecto comun y seleccion.

« No son propietarios de
ningun tipo de automavil,

* Se trata de una flota de simplemente es una

coinciden para hacerlo el
mismo dia

« No son propietarios de
ningun tipo de automaovil,
simplemente es una
plataforma

+ Se trata de un modelo de
negocio equiparable a la
flotas tradicionales que se
aseguran en la actualidad
(TAXI)

coches los cuales no tiene
un conductor definido,
ya gue este va cambiando
en cada alquiler.

plataforma

Figura 17. Principales empresas que existen en los nuevos modelos
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3.4.1. Modelo para viajeros ocasionales

Se trata de aquel modelo formado por aquellas plataformas que dispongan de una
flota de vehiculos de los cuales no es propietaria, sino que pertenecen a los
usuarios de la misma. Esta formado por usuarios con coche y sin coche, pero los
que son indispensables para el funcionamiento de este tipo de companias son los
que ponen a disposicion de la misma su vehiculo, ya que son lo que van a prestar el
servicio.

Este tipo de compafias se definen a si mismas como meros intermediarios en la
contratacion de viajes o alquileres, ya que ellos simplemente son los encargados de
formar la comunidad de usuarios y de garantizar el correcto funcionamiento.

Para las aseguradoras la oportunidad de hacer negocio reside en ofrecer a dichas
plataformas unos seguros adicionales que los usuarios puedan contratar en el
momento del viaje, los cuales garanticen su tranquilidad y seguridad. Esto
probablemente dé lugar a que aumente el volumen de clientes, debido a que
mejorara la percepcion de este tipo de viajes gracias a que el usuario se sentira
mMAas seguro.

Dentro de este tipo de modelo se pueden encontrar empresas muy populares en
Espana, las cuales se encuentran bastante asentadas a dia de hoy. Algunos
ejemplos son:

e Bla Bla Car > Se definen como: “Una red social lider en el mundo que

conecta conductores con pasajeros para viajar en coche compartido,
principalmente en trayectos de larga distancia. Permite a los conductores
ahorrar un tercio del coste del litro de gasolina por cada pasajero. Es uno
de los promotores del “Consumo Colaborativo” como referencia en
movilidad, movimiento cada vez mas en boca debido a la crisis y al cambio
de mentalidad de la poblacién respecto a los habitos de consumo” (Bla Bla
Car, 2018).
Actualmente tienen mas de 50 millones de usuarios, estando presentes en
mas de 22 paises en todo el mundo. En cuanto a los kilbmetros recorridos
se han producido un total de 3.000 millones de km, dando lugar a un ahorro
de sus usuarios de aproximadamente 255 millones de euros.

e Amovens > Se definen como: “Una empresa social de movilidad fundada

en 2009. Con Amovens puedes alquilar coches a otras personas, compartir
viajes y acceder a un coche nuevo gracias a un revolucionario servicio de
renting para particulares.” (Amovens, 2018).
Fue en el 2014 cuando experimento un gran crecimiento, lo que les
permitié en el 2015 llevar a cabo la fusién con la empresa lider del sector
en todo Escandinavia, denominada GoMore. Gracias a esta decision se ha
conseguido acelerar el crecimiento y la exposicién en Europa, asi como
fomentar un uso mas practico y eficiente del vehiculo.
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3.4.2. Modelos de solucion de movilidad

Se trata de un modelo disefiado para aquellas personas que no disponen de
vehiculo propio pero que son usuarios habituales de alguna plataforma de la
economia colaborativa, como puede ser Car2Go, Ecooltra, Emov, Zity, etc. En este
tipo de plataformas los alquileres se desarrollan de una manera instantanea, siendo
principalmente alquileres de una duracién corta.

Actualmente los usuarios de este tipo de plataformas se encuentran
desprotegidos, ya que es cierto que dichos vehiculos disponen de un seguro que
ofrece coberturas del mismo, pero este se trata de un seguro de tipo “franquicia”, en
el que los primeros 500€ de cualquier siniestro seran aportados por el cliente.

A su vez, es importante considerar el hecho de que un cliente puede tener que
afrontar un pago por un siniestro que no ha provocado, debido a que la asignacion
de la responsabilidad de los sinestros es muy compleja, ya que un usuario cuando
se monta en un vehiculo de estas caracteristicas se compromete a haber revisado
el vehiculo, tanto mecanicamente como en cuanto a la chapa, y a denunciar
cualquier posible desperfecto que este pudiese tener. En caso de que el cliente no
reporte ningun tipo de incidente y luego se descubra que estaba en mal estado, el
responsable de dicha “averia” sera el ultimo usuario que lo ha utilizado.

Este hecho hace que los usuarios se encuentren desprotegidos, lo que aporta una
necesidad de los mismos para proteger sus intereses. Las aseguradoras tendran
que desarrollar productos capaces de satisfacer las mismas.

Las principales empresas que ofrecen este tipo de servicios en la actualidad en
Espana son:

e Car2Go - Se definen como: “Se trata de un servicio de Carsharing con
flota libre, sin estaciones fijas de alquiler; en lugar de esto puedes alquilar y
aparcar el coche donde quieras en la zona car2go de tu ciudad.

Podras conducir a donde quieras y siempre que lo necesites sin necesidad
de poseer un coche. Utiliza nuestra aplicacion para alquilar, conducir y
aparcar. Solo cuesta 0,21 € por minuto con aparcamiento, carga y seguro
incluidos” (Car2Go, 2018).

Es propiedad del Grupo DAIMLER, actuales duefios de empresas como
Mercedes, Smart, Maybach, etc.

Para realizar el alquiler simplemente es necesario tener un perfil en su
aplicacion en el que se haya incluido la licencia de conduccién (que es
validada por ellos) y disponer de un Smartphone que permita la reserva del
vehiculo, el inicio del viaje / trayecto y la finalizacién del mismo.

Esta plataforma dispone de wun parque movil en Espafa de
aproximadamente 1500 vehiculos, siendo uno de los principales lideres de
este tipo de companias. A su vez, se encuentran presentes en mas de 15
paises (Alemania, EEUU, Canada, Francia, Espafa, Austria, etc.), a lo
largo de todo el mundo.
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Ecooltra - Se definen como: “Se trata de un servicio de motosharing lider
en Europa con una flota de mas de 2.000 motos eléctricas y con presencia
en cinco ciudades: Barcelona, Madrid, Lisboa, Roma y Milan.

Muévete por tu ciudad, paga solo por los minutos de uso y olvidate de todo
lo demas (seguro, bateria, cascos y mantenimiento esta todo incluido)”
(Ecooltra, 2018).

Al igual que la mayoria de las aplicaciones de este tipo es necesario tener
un perfil en su aplicacion en el que se haya incluido la licencia de
conduccién, en este caso de moto, y disponer de un Smartphone que
permita acceder a la aplicacién donde ser realiza la reserva de la moto, el
inicio del viaje / trayecto y la finalizacion del mismo.

Actualmente tiene una tarifa de 0,24€ el minuto, incluyendo todos los
servicios mencionados anteriormente.

Emov -> Se trata de una plataforma online que ofrece el alquiler de
vehiculos de una forma libre, alquilandolos y dejandolos en el sitio que se
desee (siempre que se encuentre dentro de la zona delimitada por la
compainia).

Se trata de una compania formada en un 51% por Eysa y en un 49% por el
Grupo PSA, lo que hace que tenga gran soporte econdémico por detras.

En este caso también es necesario tener un perfil en su aplicacion en el
que se haya incluido la licencia de conduccidén y a su vez disponer de un
Smartphone que permita acceder a la aplicacion donde se realiza la
reserva de la moto, el inicio del viaje / trayecto y la finalizacion del mismo.
Se trata de la Unica aplicacién que ofrece la disponibilidad de eliminar el
seguro por franquicia antes explicado, ya que aumentando el precio del
trayecto en 1€ se obtiene una cobertura completa del vehiculo.

Tienen una tarifa de 0,24€ el minuto, lo que hace que sean ligeramente
mas caros que su principal competidor (Car2GO). Actualmente tienen un
pargue movil de 600 vehiculos, estando solamente presentes en Madrid.
Ofrecen vehiculos de 4 plazas, frente a las 2 plazas ofrecidas por Car2GO,
y con un perimetro de utilizacion mayor al area interior a la M-30, siendo
superior también al ofrecido por la comparnia propiedad de DAIMLER.

Muving > Se definen como: “Una compania con implantaciéon en Madrid,
Sevilla, Cadiz, El Puerto de Santa Maria, Malaga, Barcelona, Zaragoza,
Granada, Valencia, Murcia, Cordoba y Alicante integrada en una plataforma
especializada en movilidad inteligente que abarca distintas areas:
vehiculos, gestidn del trafico, parkings inteligentes, etcétera. Teniendo
como base la integracién de nuestros productos y servicios en el paisaje de
una Smart City, nuestras caracteristicas son la eficiencia, la sostenibilidad,
y la conectividad del ciudadano cuando se desplaza en el entorno urbano”
(Muving, 2018).
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Actualmente tienen un parque mdévil en Espafna de mas de 500
motocicletas, principalmente concentradas en la ciudad de Madrid y
Barcelona.

Una de las principales caracteristicas de esta plataforma es que ofrece dos
tipos de tarifas, siendo la principal para cuando la moto se encuentra en
movimiento (0,21€/min) y una segunda que considera el tiempo que la
moto se encuentre parada (0,10€/min), ya sea debido a un semaforo o
porque el usuario necesite hacer una parada.

Al igual que en el resto de plataformas es necesario tener un perfil en su
aplicacion en el que se haya incluido la licencia de conduccion y a su vez
disponer de un Smartphone que permita acceder a la aplicacion donde se
realiza la reserva de la moto, el inicio del viaje / trayecto y la finalizacion del
mismo.

e Zity > Se definen como: “Una plataforma de Carsharing que ofrece infinitas
posibilidades para infinitas necesidades. Tienen un vehiculo de 5 plazas
que aporta una mayor flexibilidad” (Zity, 2018).

Disponen de una flota de aproximadamente 500 vehiculos, estando
presentes en Madrid. Se trata de una compafnia propiedad de Ferrovial, lo
que hace que tenga gran capacidad econémica de inversién y reaccion.

En este caso también es necesario disponer de un perfil en su aplicacion
en el que se haya incluido la licencia de conduccién y a su vez disponer de
un Smartphone que permita acceder a la aplicacion donde se realiza la
reserva de la moto, el inicio del viaje / trayecto y la finalizacion del mismo.
Una de las principales peculiaridades es que ofrece también dos tarifas, la
primera para cuando el vehiculo se esta utilizando de 0,26€/min, siendo la
mas alta de todo el sector, y una segunda para cuando se quiere realizar
una parada, teniendo un importe de 0,09€/min. En este caso para realizar
una parada se tendra que indicar a través del teléfono mavil, lo que hace
que simplemente se pueda aplicar a casos en los que el conductor se
detenga intencionadamente durante un periodo largo, y no sea susceptible
de esta tarifa el tiempo que el vehiculo se encuentra detenido en un
semaforo.

3.4.3. Modelo para flotas

Es el modelo formado por el modelo de negocio de las flotas tradicionales y de
aquellas compafias que han surgido en Espafia en los ultimos afos. Estas en un
principio surgieron debido a la concepcién que se tenia de que cualquier persona
con un vehiculo podia ofrecer servicios de taxi, dando lugar a una liberacién total
del sector, pero con el paso del tiempo se ha ido regulando dicha actividad,
haciendo que solo puedan ofrecer dichos servicios los conductores que posean una
licencia VTC, la cual es diferente a la del TAXI tradicional.
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Se trata de un modelo muy conocido para las aseguradoras, ya que a dia de hoy
tiene muchas similitudes con el sector del TAXI, que lleva siendo asegurado
muchos anos.

Una de las principales ventajas de este tipo de seguros, ademas de la experiencia
adquirida a lo largo de los anos, es que los conductores de los vehiculos estan muy
bien definidos en todo momento, lo que hace que la responsabilidad en caso de
siniestro siempre este correctamente asignada, eliminando una de las principales
complejidades de los modelos futuros.

Las principales empresas que se pueden encontrar actualmente dentro de esta
clase son:

o TAXI tradicional-> En este grupo se engloban todos los taxis tradicionales
que se encuentran en Espana. La principal plataforma que ha surgido para
competir con las empresas que se indican a continuacion es “MyTaxi”, la
cual es una agrupacién de taxis que se pueden reservar mediante una
aplicacién del Smartphone y en la que el pago también se realiza a través
de dicha aplicacion.

e Vehiculos con licencias VTC

o Uber - Se trata de una plataforma que dependiendo del pais tiene
unas caracteristicas diferentes, ya que en ciertos paises un
conductor particular puede utilizarla para ofrecer sus servicios. En el
caso de Espana, sus conductores disponen de una licencia VTC.
Ofrecen sus servicios a través de una aplicacién de movil mediante
la que se reservan los trayectos, se valora a los conductores y se
efectla el pago.

o Cabify >Plataforma de similares caracteristicas a Uber, pero con
una mayor flota en Espafna. También se trata de una compania que
ofrece un coche con conductor privado, poseedor de una licencia
VTC, mediante una aplicacion de mavil. La principal diferencia con
Uber, es que en todos los paises en los que opera tiene estas
caracteristicas, nunca pudiendo ofrecer los servicios en esta
aplicacion un conductor particular.

3.4.4. Modelo para “trabajadores” temporales

Es un modelo que surge principalmente debido a la irrupcién de las economias
colaborativas, ya que se basa principalmente en la idea de compartir el vehiculo en
aquellos momentos en los que no se esté usando, a cambio de una compensacién
econdémica.
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Esta formado por aquellas personas individuales y que poseen de un coche, lo
que puede hacer que ocupen diferentes posiciones en la relacion que se da el
alquiler o transporte, ya que pueden ser clientes / trabajadores de una plataforma.

Los propietarios de los vehiculos disponen de un seguro normal asociado a su
vehiculo, pero al utilizar este tipo de plataformas el seguro dejara de ser valido, ya
que normalmente no incluyen este tipo de acciones. Para ello sera necesario
desarrollar un producto que se pueda compaginar con el habitual en los vehiculos,
el cual solamente se encuentre activo cuando se realicen este tipo de interacciones.

Por otro lado, también existe la posibilidad de asegurar a la otra parte de la
“relacidn” que se da al producirse un alquiler de este tipo, es decir, al usuario que va
a realizar el alquiler de un vehiculo. Este también sera susceptible de necesitar un
productor asegurador el cual solo se encuentre activo cuando se produzca el
alquiler.

Este tipo de producto asegurador sera similar al que se desarrollé en el “Modelo
de solucion de movilidad” propuesto, ya que comparten gran cantidad de
caracteristicas. El hecho de que haya dos modelos que compartan un tipo de
usuarios aporta la posibilidad de desarrollar un producto que contemple ambas
posibilidades, y que permita dotar de una gran rentabilidad para la compania
aseguradora.

Una empresa que engloba muy bien las caracteristicas de este modelo es:

e Bipicar > Se trata de una solucién de movilidad por la que se puede
acceder a un coche de una forma féacil, flexible y econémica. Disponen de
dos tipos de planes entre los que se puede elegir, siendo diarios o
suscripciones mensuales con todo incluido. (Bipicar, 2018).

Se trata de una empresa completamente novedosa en la que se ofrecen
diferentes tipos de soluciones, ya que se pueden alquilar vehiculos que son
propiedad de otro usuario o bien vehiculos que son propiedad de la
empresa.

Una de sus principales caracteristicas es que ofrecen un servicio de
entrega del vehiculo que el cliente desee, lo que aporta de gran comodidad
al alquiler y ofrece un punto de diferenciacion.

A su vez, el servicio que ofrecen de suscripcibn mensual aporta una
alternativa frente a la posesion de un coche, teniendo practicamente lo
mismo, ya que se dispone de un vehiculo todos los dias que se desee sin
haber un nimero maximo de utilizacién.
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3.5.Impacto de cada uno de los modelos sobre la cadena de valor de las asequradoras

Desarrollo
Productos, nuevos
y existentes

Comercializacién y
Distribucién

Suscripcién

Gestion de la
Cartera

Prestaciones

Modelo de Viajeros
Ocasionales

Desarrollo de productos
nuevos, orientados a que
la plataforma sea capaz
de ofrecer coberturas
adicionales a sus usuarios
Temporal (se activa
cuando el cliente lo

Modelo para Flotas

Desarrollo de
productos
conocidos.
Equiparables a las
pélizas enfocadas a
flotas tradicionales

Modelo de Solucién de
Movilidad

Desarrollo de productos
nuevos, ya que se trata de
nuevos tipos que cubran
aquellas desprotecciones de
los usuarios de las
plataformas (Ej. Franquicia)
Temporal (se activa cuando

Modelo para trabajadores

temporales

Desarrollo de productos
nuevos. Se puede ofrecer
un seguro adicional al
propietario o al usuario

Temporal (se activa cuando

: * Continua el cliente lo necesite) > el cliente lo necesite)
necesite) ;
usuarios
523 \Bogines st « B2B *» B2C (Business to Consumer) |+ B2C
Business)
+ Coberturas

Coberturas enfocadas a
posibles sucesos que
pueden ocurrir a lo largo
de un viaje (accidentes,
robos, efc)

tradicionales que
cubran los posibles
siniestros del
vehiculo

Unico conductor

Coberturas que protejan a los
usuarios de la plataforma

Coberturas enfocadas a los
usuarios de la plataforma,
que bien ofrecen su
vehiculo o llevan a cabo un
alquiler del mismo

Lleva asociada una
gestién de la cartera baja,
ya que son productos
simples

Altas y bajas
tradicionales

Producto continuo gue se
activara cuando el cliente use
dichas plataformas

Gestién mas normal, ya que
se puede enfocar como un
producto complementario al
producto tradicional

Pequeiias prestaciones

Tradicionales

Muy variables, en funcion del
tipo de cliente para el que se
haya desarrollado el producto

Tradicionales

Figura 18. Impacto de los nuevos modelos sobre la cadena de valor
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Como se puede observar en la Figura 18, en funcion de los diferentes modelos se
va a producir un impacto distinto en cada una de las partes de la cadena de valor.
Esto es légico ya que hay modelos que tienen una mayor cantidad de similitudes
con los modelos que se han producido tradicionalmente y otros que aportan unos
conceptos més disruptivos.

Las principales etapas de la cadena de valor se van a ver afectadas por
cuestiones relacionadas con:

Desarrollo de productos (nuevos y existentes): Los nuevos modelos
elegidos van a demandar el desarrollo de productos aseguradores nuevos,
los cuales se adapten a las caracteristicas necesarias de los mismos. Es
cierto que habra algunos modelos que tengan una mayor similitud con los
productos tradicionales, afectando menos a esta etapa. Este es el caso del
Modelo para flotas, el cual es bastante parecido a los modelos que se
llevan comercializando a lo largo de los ultimos anos.

En el caso de los modelos mas novedosos, si que se va a producir un
cambio en la concepcion de los modelos, lo que va a afectar directamente
al desarrollo de los mismos. Las principales caracteristicas que estos
compartirdn seran la novedad de los mismos, ya que no se tiene
experiencia previa en ninguno de estos modelos (modelos de viajeros
ocasionales, modelo de solucion de movilidad y modelo de trabajadores
temporales) lo que hard que puedan surgir problemas. Estos productos
tendran que ser principalmente temporales, ya que la mayoria de los
seguros se iran activando / desactivando en funcién de si el cliente lo esta
utilizando o no, a diferencia de los seguros tradicionales que se encuentran
siempre activos, independientemente de si el usuario esta disfrutando de
las coberturas o no.

Comercializacion y distribucidon: Esta etapa es una de las que menos
cambios va a sufrir, ya que la comercializacion y el marketing asociado a
los productos se ve menos afectado por el tipo de modelo al que vaya
dirigido.

La principal diferencia se dara en aquellas acciones donde el cliente final
sea una compafia, B2B (Modelo de viajeros ocasionales y Modelo para
Flotas); o si es destinado a un consumidor individual, también conocido
como B2C (Modelo de solucién de movilidad o Modelo de trabajadores
temporales)

Suscripcidén: Las suscripciones variaran en funcién del tipo elegido,
pudiendo estar dirigidas a usuarios de las plataformas, a las propias
plataformas o a los conductores de los vehiculos

Gestidn de la cartera: Se trata de una de las etapas que mas cambios va
a sufrir, debido a que como se ha explicado en puntos anteriores las

45



-
VERSIDAD 5858 PONTIF) (., A

CIE;;WEIEXES Trabajo de Fin de Master

UNY

pélizas se iran activando / desactivando en funcién de las necesidades del
cliente, lo que hace necesario destinar recursos de la compafia para poder
monitorizar los momentos en los que las coberturas se encuentren activas
0 no.

Estas caracteristicas se daran principalmente en el “Modelo de solucién de
movilidad”, siendo el resto mas tradicionales, en cuanto a esta etapa se
refiere.

o Prestaciones: En esta tapa no se encuentran demasiados cambios con lo
que se viene efectuando tradicionalmente, ya que los cambios en las
prestaciones de la pdlizas se habran recogido en la primera etapa de la
cadena de valor (Desarrollo).
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4. Posicionamiento actual de las aseguradoras

4.1.Visidn general en la industria

La economia colaborativa ha provocado un cambio cultural en el sector de
seguros tradicional. Se les esta pidiendo a los proveedores de seguros que ofrezcan
soluciones de seguro mas flexibles, ya sea a través de brokers o creando nuevos
productos "listos para usar". Se pueden contar diferentes players que estan
ofreciendo soluciones innovadoras de seguros para las plataformas de economia
colaborativa. (Val, 2017)

La industria global de seguros vale casi $ 5 billones y ha tardado en
modernizarse. En unas declaraciones de Mark Wilson, CEO de Aviva, se aseguraba
que “la industria esta en la edad de piedra, poniéndose en riesgo de perder una
parte de este mercado lucrativo para los nuevos participantes. Los observadores
coinciden en que proporcionar un seguro especifico para la economia colaborativa
sera una de las areas de mayor crecimiento para las aseguradoras en los préximos
cinco anos. De acuerdo con el Director Ejecutivo de la Asociacién de Corredores de
Seguros Britanicos (BIBA) Graeme Trudgill, estas companias deberian ver el rapido
crecimiento de la economia colaborativa como una oportunidad.

Segun una encuesta realizada por la firma de investigacion de mercado
Marketforce en 2016 (Marketforce, 2016), la gran mayoria de las aseguradoras ha
avanzado poco en el disefio de soluciones enfocadas en la economia colaborativa.
Solo el 10% tiene una oferta disponible al publico y otro 35% solo esta en etapa
piloto. Mas de la mitad (55%) no han tomado medidas para cumplir con estas
nuevas necesidades de seguro, y podrian perderse una nueva e importante linea de
negocios a medida que el sector de la economia colaborativa aumenta rapidamente.

Una de las recomendaciones del informe es que se asocien con plataformas de
economia compartida para poder establecerse en este mercado de rapido
crecimiento. Esto ha creado una oportunidad no solo para las insurtechs, sino que
también estan generando ingresos para la industria de seguros tradicional a través
de una variedad de asociaciones. Por ejemplo, las politicas de SafeShare estan
respaldadas por Lloyd's of London, Trov se ha asociado con Munich Re, Axa y
Suncorp, mientras que Simplesurance se ha asociado con Allianz.

Hoy en dia la investigacién sobre estos aspectos se centra principalmente en la
posibilidad de conseguir asociaciones (partnerships) en lugar de productos
disruptivos. Uno de los aspectos mas dificiles para las insurtechs es desafiar a los
titulares en varias cuentas debido principalmente a:

e Conocimiento superficial de la industria de seguros.

e Falta del capital requerido para suscribir el seguro.

e Falta de los recursos necesarios para involucrarse en las engorrosas partes
reguladoras del seguro.

48



D S P
UNN(KSlDA @i ONTlr,C,A

ICAI i‘,,,f ICADE . .
COMILLAS Trabajo de Fin de Master

M

Por otro lado, las startups de insurtech tienen una mejor comprension de las
expectativas del consumidor y de la tecnologia que ayuda a la industria de seguros
a aumentar la eficiencia y reducir los costos. Esta es la razon por la que este tipo de
compafias se estan asociando con aseguradoras globales establecidas que
cuentan con capital y experiencia regulatoria, asi como un mayor acceso a los
recursos para ayudar a escalar y expandirse a traves de los paises. A su vez, esta
asociacion es ideal para las grandes empresas que no tienen que asumir el riesgo
de desarrollar una startup interna.

&A guién aseguran?
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Figura 19. Ejemplos en el posicionamiento de las aseguradoras. (Val, 2017)

4.2.Casos ejemplo presentes en la industria

Las aseguradoras globales como Axa, Allianz, Munich Re y Swiss Re, estan
priorizando fuertes inversiones en tecnologia y han establecido sus propios fondos
de capital de riesgo para invertir en nuevas tecnologias y nuevas empresas.
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A continuacion se repasan coOmo algunas aseguradoras tradicionales clave se
estdn posicionando en la economia colaborativa y desarrollando sus ideas vy
productos para aprovechar este entorno de crecimiento (Marketplace, 2017). Un
tema recurrente parece ser el aprendizaje para las aseguradoras, tanto por los
posibles beneficios futuros como por las asociaciones que pueden surgir con la
innovacion que esta teniendo lugar (innovacién tecnoldgica y el posicionamiento
inteligente).

4.2.1. Zurich

Zurich es una aseguradora global suiza presente en mas de 170 paises. En 2015,
la compania establecié6 un "Grupo de trabajo de economia compartida" para
explorar oportunidades dentro de este sector. Este grupo de trabajo interfuncional
esta desarrollando una estrategia para adoptar la economia colaborativa y ayudar al
negocio a desarrollar nuevos productos y soluciones.

Zurich esta siguiendo muy de cerca el debate sobre la economia colaborativa,
tanto en la UE como en el Reino Unido (una de sus principales zonas de negocio), y
ha estado presionando y patrocinando diversas iniciativas para desarrollar su
experiencia y posicionarse como una empresa que aproveche estas oportunidades

emergentes.

ZURICH

Figura 20. Logo de Zurich

Algunas de las iniciativas de Zurich lanzadas en el espacio de la economia
colaborativa incluyen:

e Acuerdo con Uber para ampliar los seguros de los conductores (exceso de
responsabilidad de contingencia) en la regidén de Asia y el Pacifico.

e Asociacion con Airbnb como parte de su Seguro de proteccion de inquilino.

e Cooperacién con la empresa espafola Relendo (alquiler de articulos
personales).

4.2.2. Allianz

Allianz, con sede en Munich, es la compafia de seguros mas grande del mundo.
En esta compariia se ha establecido una unidad dedicada a los canales alternativos,
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como la economia colaborativa, donde la atencién se centrd principalmente en el
seguro de automoviles. A su vez también ha patrocinado la ultima guia BIBA 2016
para la economia colaborativa.

Allianz (@)

Figura 21. Logo de Allianz

A continuacién, se incluyen algunas de las iniciativas que han lanzado en el
espacio de la economia colaborativa (Market Place, 2017):

Proporcionan cobertura integral de seguro de propiedad, incendio y robo a
terceros para clientes de seguros de automoviles privados que brindan
servicios de viaje compartido en Australia.

En el 2016, Allianz firmd sociedades con Drivy, (compafia de alquiler de
automoviles punto a punto), Amovens se trata de una plataforma que tiene
como su principal negocio ofrecer la posibilidad de compartir el vehiculo en
trayectos de corta / larga distancia(Carsharing, P2P vy leasing), RideLink
(alquiler de automdéviles P2P) y Car2Go (Carsharing)

También en Julio de 2016, Allianz lanzé la incubadora Allianz X insurtech.
Allianz X es un pilar clave de la estrategia de transformacion digital del
Grupo Allianz y esta disefiado para detectar, construir y escalar nuevos
modelos de negocios globales en el espacio de investigacion. Esta nueva
divisién se encarga de buscar "oportunidades de crecimiento estratégico"
en areas adyacentes como blockchain, inteligencia artificial, realidad virtual
y nuevas oportunidades que puedas surgir de seguros en la economia
colaborativa.

A su vez, también firmaron un convenio de cooperacion e inversién con
Simplesurance, que tiene sede en Berlin. Fundada en 2012, Simplesurance
ha desarrollado un software que permite a los clientes comprar productos a
través de internet y comprar una cobertura de seguro correspondiente. La
startup ahora distribuye productos de seguros de Allianz en 28 paises
europeos a través de 1.500 tiendas online.

Allianz Global Assistance USA establecio “The Sharing Economy Index” en
2015 con el objetivo de poder rastrear y monitorizar la confianza del
consumidor en el mercado de la economia colaborativa para la
planificacion de viajes.
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4.2.3. AXA

AXA es una aseguradora global francesa con sede en Paris. En marzo de 2016,
el presidente ejecutivo, Thomas Buberl, anuncié que la compafia se centraria en
potenciar su transformacién digital. EI CEO dijo que abrazar el futuro digital sera
crucial para evitar que AXA se vea perturbada por posibles nuevos participantes en
el mercado.

Desde el 2014 se han ido estableciendo diferentes alianzas con empresas, como
pueden ser los gigantes de internet LinkedIn y Facebook, en los que la aseguradora
ha estado buscando mas oportunidades en el mundo digital. La estrategia de
innovacion de AXA incluye la creacion de un ecosistema de estructuras dedicadas a
la inversion y la innovacién: AXA Lab (detector de tendencias emergentes), Kamet
(incubadora de innovacién tecnoldgica), AXA Strategic Ventures (fondo de capital
de riesgo con presencia en San Francisco) y AXA Socios (facilitador de la
asociacion comercial). Entre 2013 y 2016, Axa ha realizado una inversién en digital
de € 950 millones, siendo uno de los principales ambitos en los que invierte sus
recursos.

Figura 22. Logo de AXA

La economia colaborativa es un area critica de innovacion para AXA en el corto
plazo. Estos consideran que la economia colaborativa y los nuevos
comportamientos de los clientes son una oportunidad, y estan desarrollando
alianzas y productos en torno a esta economia. Ejemplo de esto puede ser:

e En Mayo de 2015, AXA anuncié su asociacion con BlaBlaCar para ofrecer
a sus usuarios en Francia un innovador producto de seguro que
proporciona cobertura de seguro adicional gratuita. La asociacion se
extendio posteriormente a Espania, Italia, Alemania, Reino Unido y Bélgica.

e Axa ha desarrollado alianzas en Espafna con la compania de autos
compartidos P2P SocialCar, la comunidad de intercambio hogarefo
MyTwinPlace, y con la aseguradora pionera P2P Friendsurance en
Alemania.
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4.2.4. Admiral

Admiral, una compania especializada en ofrecer seguros para automéviles del
Reino Unido, ha estado desarrollando su estrategia de economia colaborativa
desde 2015 cuando dedicado a poder estudiar y aprovechar dicha tendencia. A su
vez, la compafnia también es un miembro lider de Sharing Economy UK, el
organismo de comercio para la economia colaborativa.

=

@JAdmiral

Figura 23. Logo de Admiral

En esta aseguradora se estdn adoptando medidas para aprovechar la tendencia
de la economia compartida a través principalmente de acciones destinadas al hogar
compartido (home-sharing), pero también se han iniciado acciones destinadas al
uso compartido de automoviles a través de asociaciones con easyCarClub (desde
2015), que se trata del mayor mercado de alquiler de vehiculos P2P en el Reino
Unido, y la compania danesa Rentecarlo, que se trata de una de las mayores
plataformas del pais.
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5. Definicion de criterios de entrada en los nuevos modelos

Uno de los principales objetivos del presente documento consiste en establecer
una serie de criterios o reflexiones que faciliten a las aseguradoras la toma de
decisiones, de cara a saber si es una opcion beneficiosa para ellas entrar en el
mundo de la economia colaborativa o no.

Como es logico dependiendo del negocio al que este mas enfocado la
aseguradora estas preguntas variaran o tendran un efecto diferente, pero se cree
que desde un punto de vista general todas las empresas de este tipo se van a ver
afectadas por las cuestiones que se proponen a continuacion.

Responder o reflexionar sobre este tipo de preguntas es totalmente necesario
para las aseguradoras, ya que con ellas se pueden descubrir riesgos u
oportunidades que no se tenian contemplados. En un principio consiste en una de
las primeras etapas a realizar a la hora de desarrollar un estudio sobre el negocio.

Como se demostrara a lo largo de los siguientes apartados estos criterios van a ir
variando en funcion de los diferentes modelos que se han propuesto (Modelos
futuros en funcién del tipo de cliente), permitiendo poder diferenciar con mas
precision el impacto que pueden producir en las diferentes companias. A su vez
esto permite que una determinada empresa no vea rentable la penetracion en uno
de los modelos, pero en cambio si lo observe en otro, pudiendo en definitiva ofrecer
mas soluciones a las empresas que desarrollen esta reflexibn o que estén
interesadas en poder entrar en los negocios asociados a esta tendencia.

S\
—" Tamafio de las flotas
J
Fact [ :
actores ] ]
externos > Tipo de usuarios
E S
1 R
Criterios de — Tipo de mercado
entrada L J
1 R
™ Experiencia previa
E: 7
Factores

Internos

~v[ Tecnologia ]

Figura 24. Esquema de los diferentes criterios de entrada para los nuevos modelos
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Uno de los principales aspectos que hay que tener en cuenta es que estos
criterios se han establecido desde un punto de vista externo, con lo que seria
adecuado entablar reuniones con aseguradoras que pudiesen validar los mismos o
incluir otros que consideren oportunos, siendo estos mas especificos de la industria.
De todas formas, es imprescindible que dichos criterios se vayan actualizando a
medida que las aseguradoras tengan experiencia en estos ambitos, ya que
seguramente surgiran criterios que no se habian tenido en cuenta u otros a los que
se les habia dado una gran importancia al final resulta que no tienen tanto impacto
como se habia pensado.

Las companias que desarrollen este analisis tendran que ponderar los criterios
una vez se hayan analizado, de cara a poder establecer cudles son los que tienen
un mayor impacto y poder valorarlos correctamente.

5.1.Factores externos

Los factores externos son aquellos formados por aspectos que engloban
caracteristicas ajenas a la operativa de la empresas aseguradoras, es decir, que en
un principio no pueden ser controlados por las diferentes companias. Normalmente
el hecho de que no se puedan controlar provocara que sean aspectos criticos para
las mismas, ya que es muy dificil mitigarlos y tienen un efecto directo sobre el
beneficio de la compafia, ya que si aumenta la siniestralidad o el fraude, el
beneficio disminuye.

Estos factores seran los mas susceptibles de ir cambiando con el paso del tiempo,
ya que se producird una evolucion de la tendencia adaptando estas caracteristicas
a las nuevas demandas del mercado. Es por esto, que sobre estos aspectos habra
que seguir haciendo un andlisis cada cierto tiempo, a fin de observar nuevos riesgos
u oportunidades.

En los apartados siguientes se han identificado los principales factores externos
que pueden tener un mayor impacto en los modelos que se han identificado, y que
por ello conviene analizar en detenimiento.

5.1.1. Tamano de las flotas

A dia de hoy con la irrupcién de la economia colaborativa y la creciente tendencia
de la sociedad por emprender surgen con gran frecuencia empresas dedicadas a
actividades de esta indole. Es por esto que es imprescindible ejercer un control
sobre el tamafo de las flotas, ya que dependiendo de este se pueden considerar
diferentes patrones de actuacion, tanto de sus usuarios como de la operativa propia
de la empresa.

Este tamafno puede influir directamente en cuestiones como fraude o el perfil de
los usuarios. Una startup pequefa que acaba de empezar puede sufrir los primeros
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meses problemas de liquidez, ya que la inversibn necesaria para entrar en este
sector suele ser elevada debido principalmente a la adquisicién de los vehiculos, si
se trata de una plataforma del tipo Car2go o Emov. Estos problemas de liquidez
pueden desembocar en que se simulen siniestros o que se lleguen a acuerdos con
terceras partes, por ejemplo talleres, para cometer fraude.

Es por esto que normalmente una empresa de un tamano menor puede reportar
un mayor resigo en cuanto a estos aspectos se refiere, pero a su vez se trata de
una compania mucho mas facil de controlar ya que dispone de un menor niumero de
vehiculos.

En cuanto al producto asegurador, serd mas facilmente adaptable si el volumen
de clientes a los que va destinado o que lo utilizaran es grande, ya que reportara un
mayor porcentaje de beneficios para la empresa aseguradora. El hecho de que se
adapte la pdliza a los requerimientos de la plataforma de la economia colaborativa,
hace que esta pueda maximizar su beneficio, lo que disminuye el riesgo de impago
y la posibilidad de fraude. Por otro lado, si hay un mayor volumen de clientes se
tendra que tener un mayor control de los mismos, de cara a poder asignar
correctamente la responsabilidad en caso de siniestro.

5.1.2. Tipo de usuarios

Los usuarios que utilicen las diferentes companias seran una de las principales
caracteristicas de cara a poder asignar un perfil de riesgo de la plataforma a la que
se le ofrezca el producto asegurador.

Actualmente no se tienen patrones de conduccidén asociados a los perfiles de los
usuarios de dichas plataformas, pero probablemente en unos afos cuando la
tecnologia haya penetrado dichas soluciones de movilidad, cada perfil de cliente
que utilice estos servicios llevard asociado una puntuacion en funcion de su
conduccién. Esta puntuacién permitira poder aplicar un sobrecoste a los perfiles que
mas riesgo representen y un descuento a aquellos que sean muy seguros, lo que
dara lugar a un aumento de la rentabilidad de los productos aseguradores y de su
beneficio. Por otro lado, también los usuarios intentaran que dicha puntuacion sea lo
mas baja posible, o que provoca una situacién ventajosa para la mayoria de los
players del mercado, ya que con una conduccion mas segura por parte de los
usuarios, bajaran los siniestros y con ello aumentara el ratio de siniestralidad de las
aseguradoras.

Otra formas que tienen dichas plataformas de poder acotar el perfil de sus
usuarios es con la delimitacion de la utilizacion de sus vehiculos (radio M-30, M-40,
etc.), ya que a medida que esta zona aumente se contemplaran mas zonas del
extrarradio que, en términos estadisticos, tienen un mayor numero de siniestros.

Teniendo en cuanta todo lo anterior, se puede concluir que en los afios venideros
sera mas facil acotar los diferentes perfiles de los usuarios de las empresas de la
economia colaborativa y la posibilidad de siniestro de cada una de las diferentes
plataformas.
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Actualmente la Unica manera que se tiene de poder diferenciar a las companias
en funcion de dicho aspecto, es la edad de sus usuarios, siendo los dos principales
grupos (TechTarget, 2018):

Millennials = Los Millennials, también conocidos como Generacion Y, son
el grupo demografico que sigue directamente a la Generacién X.
Generalmente se aplica a todas las personas que alcanzaron la edad
adulta alrededor del cambio de siglo XXI, es decir, que nacieron desde
1980 hasta el ano 2000.

Una de las principales caracteristicas de este grupo es que crecieron con
ordenadores, Internet y la interfaz grafica de usuario (GUI). Esta
familiaridad con los aparatos tecnolégicos, los convierte en expertos en
entender las interfaces y los lenguajes visuales. En términos generales,
tienden a ajustarse facilmente a los nuevos programas, sistemas operativos
(SO) y dispositivos y a realizar tareas basadas en ordenadores mas
rapidamente que las generaciones anteriores. Aunque se ha demostrado
que la multitarea no suele ser una forma efectiva de trabajar, los Millennials
pueden ser los empleados con mas posibilidades de llevarlo a cabo con
éxito.

Este grupo generalmente se siente comodo con la idea de compartir sus
datos privados a través de internet, caracteristica necesaria para poder
utilizar la mayoria de las plataformas estudiadas en el presente documento.
La privacidad, en el ojo del milenio, es principalmente una preocupacién de
la configuracion funcional que limita quién ve sus acciones online.

Todas estas caracteristicas demuestran que son el principal grupo de
utilizacion de los servicios de las empresas de las plataformas
colaborativas, lo que hace que los productos aseguradores tengan que
estar principalmente disefiados para las inquietudes de estos. Ademas no
representan un perfil de riesgo demasiado alto, ya que ya empiezan a tener
edades en las que se ha alcanzado una madurez que les hace actuar con
mas responsabilidad que, por ejemplo, la generaciéon Z.

Generacion X (Adultos) > La generaciéon X es el grupo demografico
compuesto por aquellas personas nacidas entre 1960 y 1980. Los
miembros de esta generacién, fueron niflos durante tiempos de cambio
social y es por eso que se les llamaba "generacién latchkey", debido a la
reduccidén de la supervision de adultos como nifios en comparacién con
generaciones anteriores, como resultado principalmente del aumento de las
tasas de divorcio y de la mayor participacidn materna en la fuerza de
trabajo, mientras que antes la mujer estaba dedicada principalmente al
cuidado de los nifios en sus casas.

Estos fueron los que observaron la irrupcion de los ordenadores e internet,
haciendo que se tuviesen que acostumbrar a su utilizacién en su dia a dia 'y
en su vida profesional. No todos los miembros de esta generacién se han
adaptado igual de bien, ya que hay personas que aun no confian en el uso
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de internet o en compartir sus datos a través de las redes, pero en términos
generales se puede decir que estan bastante bien adaptados a las
corrientes actuales, en cuanto a tecnologia se refiere. Es por esto, que se
trata de un grupo generacional que puede llegar a utilizar los vehiculos de
la economia colaborativa, pero nunca llegaran a ser el principal impulso de
dichas empresas.

e Generacion Z > Se trata de la generacién que viene después de los

Millennials, es decir, aquellas personas que han nacido en el siglo XXI (a
partir del ano 2000). Se trata de la generacion que mas adaptada se
encuentra al uso de la tecnologia, ya que desde su nacimiento se
encontraron con la posibilidad de poder utilizar los diferentes dispositivos
electronicos. Esto les convierte en unos clientes potenciales inmensos para
dichas plataformas, pero actualmente solo una pequefia parte de los
mismos tiene la edad suficiente para conducir, con lo que no tienen casi
peso en la facturacion total de este tipo de empresas.
Lo que si que hay que tener en cuenta es que en los préximos afos seran
probablemente el grupo mas activo de este tipo de companias, haciendo
probablemente que el perfil de sus usuarios cambie. Personas que se
acaban de sacar el carnet, con una vida nocturna muy activa, representan
un grupo con un mayor riesgo que los que se han ido analizando con
anterioridad. Es por esto que habra que considerar productos aseguradores
especialmente disefiados para esta generacion, o bien contemplan la
posibilidad de que los siniestros suban debido a que empiecen a utilizar los
servicios que se han analizado.

5.1.3. Tipo de mercado

Este tipo de empresas provocan cambios disruptivos en las actividades
tradicionales que hay en los paises, dando lugar a huelgas o manifestaciones de los
sectores que se ven afectados. Uno de los casos mas notables en los que se puede
observar este aspecto es la pelea de Cabify y Uber con el sector taxista en Espana,
debido a que los segundos creen que actian de una manera que no es legal y que
provoca que no sea una competencia leal.

Este tipo de factores pueden dar lugar a que los gobiernos de los paises se
enfrenten a determinadas crisis y que tengan que tomar determinadas decisiones
sobre quien tiene razén en los diferentes debates que se produzcan. Estas
decisiones pueden producir cambios regulatorios que pueden cohibir las actividades
desarrolladas por las diferentes compafhias, lo que les puede poner en aprietos
econdmicos o incluso hacerlas desaparecer.

Por otro lado, el tipo de pais del que se trate también puede influir en el perfil y
volumen de clientes que utilicen las diferentes plataformas, ya que paises en los
que haya gran cantidad de turistas plataformas del tipo Car2Go van a verse
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beneficiadas, ya que supone una alternativa mas econdémica a los métodos
tradicionales de alquiler de vehiculos. A su vez, el perfil de estos turistas también
puede afectar a la compania, ya que hay veces que los turistas viajan a un pais con
la percepcidn de que sus actos no van a tener consecuencias y que las leyes son
mas laxas, dando lugar a que se cometan un mayor numero de imprudencias y con
ello aumentando la probabilidad de siniestros y el perfil de riesgo para la compania
aseguradora.

También la seguridad del mercado que se quiera penetrar tendra un efecto sobre
las actividades de este tipo de compaiiias, ya que por ejemplo, en paises donde la
seguridad es baja, como México o Brasil, este tipo de companias tiene una gran
utilizacion debido a que los usuarios de las mismas se sienten mas protegidos que
con los taxis tradicionales. Por otro lado, en paises como Brasil se han producido
incidentes asociados a las actividades de plataformas como Uber, ya que los
conductores ofrecian la posibilidad de pagar en efectivo, lo que hacia que al final de
la jornada laboral tuvieran gran cantidad de dinero en efectivo, haciendo que se
produjesen numerosos robos (Pasajeros de Uber denuncian casos de acoso y robo,
2017).

Todos estos factores se han de tener en cuenta a la hora de decidir si se penetra
cierto mercado o no, ya que esta estabilidad en los modelos de negocio hace que
se limite el riesgo.

5.2.Factores Internos

Los factores internos son aquellos aspectos que si que pueden ser controlados
por la compafia aseguradora, de forma que se pueden desarrollar mecanismos de
actuacion para mitigar los riesgos o0 aprovechar las oportunidades.

A pesar de que son aspectos que dependen propiamente de las companias, es
dificil que se produzcan cambios radicales en los mismos, ya que normalmente
llevan asociadas una gran inversion para poder actuar sobre ellos.

5.2.1. Experiencia previa

La experiencia previa en este tipo de situaciones resulta fundamental a la hora de
poder tomar las decisiones o de considerar correctamente los riesgos implicitos de
iniciar un proyecto de estas caracteristicas. Una aseguradora que no disponga de
experiencia previa a la hora de asegurar a flotas, va a sufrir un cambio todavia si
cabe mas drastico, haciendo que la probabilidad de existo se reduzca.

Es cierto que todas las aseguradoras en un primer momento no tenian
experiencia, pero actualmente se puede solventar este problema con la contratacién
de profesionales de otras companias que si que la tengan o bien con la adquisicidén
de servicios de consultoria que transmitan el conocimiento a los profesionales
encargados de desarrollar los nuevos productos.
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Tener una experiencia alta en este aspecto, conlleva una serie de implicaciones
como pueden ser:

e Mejor control del fraude -> El tipo de fraude que se produce cuando se

asegura a una flota es distinto al que tradicionalmente afecta a los
particulares, lo que hace que la manera de lidiar con él sea diferente.
Habra modelos en los que este fraude no tenga tanto impacto, como puede
ser el “Modelo de Viajeros Ocasionales”, pero aquellos que tengan mas
similitudes con los modelos tradicionales de flotas habra que tener en
cuenta la gestion del mismo.
No solo es que el control del fraude sea mejor si se dispone de experiencia
previa, sino que también se poseeran los recursos necesarios para poder
llevar a cabo las acciones necesarias para el mismo. Estas normalmente
llevan asociadas una inversion que si se dispone de experiencia previa no
se tendra que hacer, o se hara en menor medida.

e Mayor facilidad en el disefio de los productos > Como es Idgico si se
tiene experiencia previa en la operacion de este tipo de servicios, el disefio
de los productos aseguradores necesarios serd mas sencillo. Estos
productos tendran que poder evaluar el riesgo que llevan asociado las
pdélizas, asi como las coberturas que se tienen que ofrecer.

Una de las principales caracteristicas de este criterio es que no todos los modelos
se ven igualmente afectados por el, con lo que una posible solucién para aquellas
aseguradoras que no dispongan de experiencia previa sera centrarse en aquellos
modelos de negocio en los que no tenga tanto impacto el hecho de no tener
experiencia previa.

5.2.2. Tecnologia

El correcto funcionamiento de los diferentes productos aseguradores disefiados
para poder competir en los modelos surgidos a partir de la tendencia de la
economia colaborativa, debe de contar con una buena implantacion de la
tecnologia.

Hay aspectos que no se pueden conseguir sin tener una tecnologia asociada a los
vehiculos, ya que son necesarios gran cantidad de sensores para poder obtener,
por ejemplo, el perfil de conduccién de los usuarios. Gran parte de los problemas
que se han identificado en los apartados anteriores, como puede ser la problematica
de la asignacion de la responsabilidad en caso de siniestro que se produce
actualmente en algunas plataformas de la economia colaborativa (Car2go o Emov),
se resolveria con la utilizacion de dichos sensores.
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Es por esto que se trata de uno de los aspectos mas criticos a la hora de decidir si
se entra 0 no en los diferentes modelos, teniendo muchisimo impacto en el “modelo
de solucion de movilidad” o en el “modelo para trabajadores temporales”.

Es curioso que actualmente todos los coches del mercado poseen los sensores
necesarios para poder saber este tipo de aspectos, gracias principalmente a
sensores de tipo OBD. Este sensor es utilizado por los talleres para hacer los test
correspondientes e identificar determinados patrones. Lo que habria que desarrollar
es algun aparato que recogiese dichos datos en tiempo real, de cara a poder
asignarselos a los diferentes usuarios. Esto se podria hacer mediante aplicaciones
méviles o aparatos de recoleccion de datos que los vayan almacenando.Una
implantacion de la tecnologia en los vehiculos podra permitir que se consigan las
siguientes caracteristicas:

e Posibilidad de adaptacion de las tarifas en funcion del perfil del conductor,
lo que es una ventaja para las aseguradoras (mayor rentabilidad), como
para los usuarios que podran obtener unos precios mas bajos si tienen un
buen comportamiento.

e Posibilidad de controlar fraude y siniestralidad, ya que si se sabe en todo
momento el estado en el que se encuentra el vehiculo en el momento en el
que se produzca un deterioro del mismo se tendra perfectamente
identificado a la persona que lo esta utilizando.

e Oferta de productos temporales, formados principalmente por pdlizas que
se activen o se desactiven, para que por ejemplo viajeros que utilicen
plataformas como “BlaBlacar” o “Car2go” solo tengan activas los coberturas
en los momentos en los que estén disfrutando de algun tipo de servicio.

5.3.Impacto de los criterios en los diferentes modelos

Todos los criterios que se han expuesto en el apartado anterior (Definicion de
criterios de entrada en los nuevos modelos) tendran un impacto diferente
dependiendo del modelo al que apliquen, permitiendo poder empezar a hacer una
“valoracion” de qué tipo de modelo tiene mas o menos riesgo, y con ello poder
observar cual es mas interesante para las aseguradoras.

A continuacion se ira analizando el impacto que tienen los criterios que se han
elegido con anterioridad en los diferentes modelos:

e Modelo para viajeros ocasionales (seguros para empresas como
Blablacar)

1. Tipo de mercado —-> El tipo de mercado va a tener un impacto

relativamente alto (3 sobre 4) en este modelo, ya que el éxito de las

companias que se enfoquen en este tipo de clientes pueden verse
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afectadas por una falta de seguridad que afecte al pais en cuestion.
Este tipo de empresas dependen directamente de sus redes de
usuarios, con lo que si las personas no se fian de que otra persona
desconocida les transporte de un punto a otro, el modelo de negocio
puede fallar y con ello los productos aseguradores asociados.

Otro factor que depende del mercado y que puede condicionar a las
empresas es la red de transportes que exista en el pais, ya que estas
plataformas suponen una solucién de movilidad para conectar puntos
que actualmente no tienen conexion debido a que no interesa
econdmicamente. La mayor parte de puntos de este tipo que hay en
un pais hara que tenga una mejor implantacién en el mismo y un
menor riesgo.

Este tipo de modelos, normalmente no se veran afectados por cambios
en la regulacién ya que no estan concebidos para que el conductor o
propietario del vehiculo obtenga un beneficio econémico, sino que la
idea es compartir los gastos del viaje.

Tipo de Usuarios - El perfil de los usuarios tendra un impacto bajo (1
sobre 4) en este modelo, ya que gran parte de la poblacién dispone
actualmente de conexién a internet en su dispositivo movil, que se
trata del Unico requisito para utilizar el servicio. Es cierto, que de
normal la mayor parte de sus usuarios sera gente joven que tiene unos
medios econdmicos mas reducidos, pero ya hay estadisticas que
muestran que han una gran aceptacién por parte de la poblacion
adulta (La Vanguardia, 2016).

Tamano de las flotas - ElI tamano de las flotas no tiene apenas
impacto sobre este tipo de modelos (1 sobre 4), ya que no disponen de
vehiculos propios. Si tendra impacto el numero de usuarios que
utilicen la plataforma, que al fin y al cabo son los que forman la flota.
La diferencia con los otros modelos es que las plataformas que se
basan en este modelo no se tienen que preocupar por el estado de los
vehiculos o porque se cometa fraude en los mismos.

Tecnologia > En este caso el impacto también va a ser bajo (1 sobre
4) ya que por el mismo motivo que en el criterio anterior, no es
necesario tener un control a tiempo real sobre los vehiculos de las
plataformas, ya que es el conductor el que es responsable del mismo y
el que es propietario de la péliza, con lo que cualquier siniestro
recaeria en él y no en la compainia.

Experiencia previa > Como en cualquier producto asegurador la
experiencia previa es importante, pero en comparaciéon con los otros
modelos no tendra un impacto excesivo (2 sobre 4). El disefio de los
productos aseguradores enfocados a este perfil de clientes no deberia
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ser excesivamente complicado, ya que simplemente seria ofrecer unas
coberturas adicionales que dichas plataformas puedan ofrecer a sus
clientes, de cara a que estos tengan una mejor experiencia y se
sientan mas seguros cuando utilicen sus servicios

e Modelo para flotas (seguros para empresas como Cabify o propietarios
individuales de TAXI)

1.

Tipo de mercado - Este criterio tiene el mayor impacto para las
empresas que se encuentren dentro de este modelo (4 sobre 4). Esto
se debe principalmente a los cambios regulatorios que pueden sufrir
los paises en los que se cambien regulaciones sobre la utilizacion de
plataformas como Uber o Cabify. Estos cambios pueden producir
efectos drasticos en estas empresas o en el sector del TAXI, pudiendo
producir en ambos casos consecuencias en las aseguradoras.

Por otro lado, la seguridad que haya en los diferentes mercados
también tendra impacto en este modelo, haciendo que no en todos los
paises del mundo sea posible que surjan los diferentes tipos de flotas
que se han explicado con anterioridad.

Tipo de Usuarios - Debido a que la aseguradora ofrece coberturas a
los propietarios de los vehiculos 0 a las comparias que poseen una
flota, cualquier siniestro que le ocurra al vehiculo tendrd un efecto
sobre la aseguradora, con lo que el perfil de los usuarios si que tendra
un impacto alto (3 sobre 4) pero sin llegar al maximo ya que
normalmente se trata de conductores profesionales o con gran
experiencia.

Tamano de las flotas = Con el mismo razonamiento que en el
apartado anterior, se puede asignar una incidencia alta para este
criterio (3 sobre 4).

Tecnologia > En este modelo los conductores de los vehiculos
estaran normalmente identificados, sabiendo en todo momento quien
es el que estd conduciendo el vehiculo y pudiendo asignar con
facilidad la responsabilidad en caso de que se produzca un siniestro.
Esto hace que la tecnologia no tenga una incidencia muy alta (2 sobre
4), ya que es cierto que facilitaria la gestion de los diferentes
percances que pudiesen suceder pero no se trata de un requisito
indispensable, como si sucede en otros modelos elegidos.

Experiencia _previa - Este criterio es muy importante a la hora de
poder llevar a cabo una gestidén correcta de la cartera de los productos
aseguradores para clientes de este criterio, ya que se trata del modelo
de flotas tradicional pero adaptandose a los nuevos requerimientos y
los nuevos tipos de flotas. Tener una experiencia facilitara
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enormemente el diseno de los mismos, con lo que se puede decir que
tiene un impacto alto (3 sobre 4).

e Modelo de solucion de movilidad (seguros para los usuarios de
plataformas del tipo Car2Go)

1.

Tipo de mercado - Se trata de un criterio con un impacto alto (3 sobre
4) este tipo de modelo, ya que cualquier cambio regulatorio puede
tener efectos en la operativa de las empresas pero estos cambios no
se contemplan actualmente y en caso de que se produzcan se tendran
gue comunicar con antelacién suficiente.

Un ejemplo del cambio regulatorio que podria afectar a este tipo de
plataformas, es si en los centros urbanos de las ciudades, como
Madrid, no se permitiese aparcar a los vehiculos eléctricos sin tener
que afrontar los cuotas procedentes al parquimetro. Esto haria que los
usuarios tuviesen que efectuar los alquileres en determinados lugares,
perdiendo una de sus principales utilidades.

Tipo de Usuarios - Los usuarios van a ser los conductores de los
vehiculos, lo que hace que el perfil que estos tengan estara ligado con
la cantidad de siniestros o incidentes que estos sufran, y con ello con
las correspondientes indemnizaciones a afrontar por las companias
aseguradoras, lo que demuestra que tiene una incidencia muy alta
para las compafias de seguros (4 sobre 4).

Factores como el nivel de turistas que utilicen la plataforma, edad de
sus usuarios, radio de accion, etc; tendran que tenerse en cuenta a la
hora de poder evaluar correctamente el perfil de riesgo que supone
para la compania aseguradora.

Tamaro de las flotas - EL tamafo de las flotas va a tener una
incidencia altisima en la compania aseguradora (4 sobre 4), ya que si
se trata de un volumen alto se puede dar lugar a gran cantidad de
coberturas, o que hace necesario tener unas “reservas” para poder
hacer frente a los mismos en caso de necesidad.

Pero si el tamano de la flota es bajo, también supone un riesgo para la
compafia aseguradora, ya que este hecho limita la capacidad de éxito
de la plataforma de economia colaborativa, haciendo que se puedan
producir dificultades economicas que pueden llevarles a cometer
fraude o al impago de las cuotas de las pélizas.

Tecnologia = La tecnologia es uno de los factores imprescindibles
para poder asegurar el éxito en este tipo de modelos, lo que hace que
tenga una importancia muy alta (4 sobre 4). Los conductores de este
tipo de plataformas van cambiando continuamente, efectuando
alquileres temporales que en gran medida duran menos de 20
minutos, segun Héctor Ares (Motorpasién, 2018).
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Poder disponer de la tecnologia necesaria es imprescindible para
poder lidiar con el hecho de conductores tan temporales, los cuales
necesitan estar convencidos de que en caso de siniestro la
responsabilidad del mismo estara correctamente asignada, cosa que
no sucede en la actualidad. De hecho, esta probleméatica se trata de
uno de los factores que mas preocupan a los usuarios de este tipo de
empresas.

Experiencia previa - La experiencia previa es un factor importante
para este modelo (3 sobre 4), no tanto por encontrarse modelos
idénticos anteriores, ya que se trata de un modelo totalmente
disruptivo, pero si que comparte ciertas similitudes con los modelos
tradicionales de flotas, lo que facilitara las cosas.

Disefiar productos rentables para este tipo de productos sera
complicado, ya que tienen gran cantidad de interrogantes y de posibles
variantes, pero si consiguen desarrollar pdlizas de una manera
correcta, las posibilidades de éxito se multiplican.

e Modelo para trabajadores temporales (seguro destinado a propietarios
individuales que utilizan plataformas como Turo)

1.

Tipo de mercado - Para este tipo modelo el mercado no va a influir
en cuanto a cambios regulatorios, sino en probleméaticas en torno a la
seguridad de los usuarios, donde si no es percibida por los mismos no
se producira un éxito de la compania.

Es por ello, que se trata de un factor a considerar (3 sobre 4) si se
desea penetrar este tipo de mercados.

Tipo de Usuarios -> Los usuarios de la plataforma influirdn
directamente en el riesgo que se pueda producir para la aseguradora,
para el propietario del vehiculo y para los usuarios.

Como es logico, para el propietario de un vehiculo no se trata de la
misma situacibn que su coche sea alquilado por un extranjero
adolescente, a que se realice por un adulto.

Al igual que en el modelo de solucion de movilidad, la aseguradora
también dependera directamente del perfil de usuario que efectlue el
alquiler, con lo que debera prestar atencion y tratar de identificar
correctamente los diferentes grupos de riesgo, a fin de elegir lo mejor
posible.

Tamario de las flotas - El modelo de propiedad de los vehiculos
pertenece a los usuarios y no a las plataformas, con lo que no seran
tratados como una flota propiamente dicho, haciendo que dicho criterio
no tenga apenas impacto (1 sobre 4).
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4. Tecnologia - La tecnologia es también imprescindible para que estos
modelos se implanten correctamente, con lo que tiene un impacto alto
(3 sobre 4).

En este caso es incluso mas importante que en el modelo de solucidn
de movilidad, ya que sumado al hecho de que los conductores van
cambiando en cada alquiler, hay que anadir que la propiedad en este
caso es de un particular. Esto afade la posibilidad de fraude por parte
del mismo, el cual puede decidir poner en alquiler su coche ya
averiado, a fin de que sea cubierto por la aseguradora, tratando de
fingir que ha sucedido en el transcurso del alquiler.

Por este tipo de situaciones se cree que es el modelo que mas
necesita una penetracion de sensores y de tecnologia, con el objetivo
de poder validar casi a tiempo real el estado en el que se encuentra el
vehiculo.

Todas estas medidas estarian enfocadas para intentar reducir el
fraude y que no haya usuarios que estén descontentos con el servicio.

5. Experiencia previa - La experiencia previa se trata de un factor con
una incidencia medida en este caso (2 sobre 4), ya que no se
considera imprescindible disponer de la misma para llevar a cabo
productos aseguradores rentables, pero si se posee facilitara el
proceso de disefio de las pdlizas.

En la Figura 25 se observa el cuadro resumen con la evaluacion de los diferentes
criterios en los modelos diseriados, donde se puede observar que hay claramente
dos modelos que suponen un cambio mas disruptivo y dificil. Aquellos modelos que
tienen una puntuacién mas alta (modelo de Solucién de movilidad y Modelo para
flotas) dispondran de productos mucho mas disruptivos y complicados en cuanto al
disefno se refiere. También se puede observar como son modelos en los que se
pueden encontrar empresas con mucho éxito, lo que puede hacer que a la larga
sean opciones aseguradoras muy rentables.

En cambio, el modelo que tiene una puntuacibn mas baja, el “modelo para
viajeros ocasionales”, trata de un tipo de producto que en principio no supone un
gran riesgo para la compafia aseguradora, ya que no se ofrecen demasiadas
coberturas y se trata como un complemento al viaje, de cara a que los usuarios
sientan una mayor seguridad cuando se utilicen ese tipo de plataformas.

Por altimo, el modelo para trabadores temporales, con una puntuacién media, se
trata de uno de los segmentos donde se puede observar una mayor cantidad de
interrogantes, principalmente debido a su novedad.
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Criterios de entrada

Modelo para vigjeros I Modelo para flotas Modelo de solucion de movilidad Modelo para trabajadores

Tipo de mercado 3 4 3 3

Factores externos Tipo de usuarios i | 3 4 3

Tamario de las flotas 1 3 4 1

Tecnologia 1 2 4 3

Factores Internos Experiencia previa 2 3 3 2

Total 8 15 18 12

Figura 25. Evaluacion de los criterios de entrada en los diferentes modelos
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Modelo de Modelo de Modelo para
Viajeros

Modelo para g, ci6n de trabajadores Reflexion
Flotas

Ocasionales Movilidad temporales

* Se trata del factor que mas impacto va a tener
sobre los nuevos modelos. Es muy importante
analizar las caracteristicas del nuevo mercado

que se quiere adentrar

» Tiene una importancia muy alta en aquellos
modelos en los que la aseguradora va a ofrecer
productos que contemplen siniestros del vehiculo
en cuestion

Factores externos

* Muy importante para el modelo de solucién de
movilidad, ya que cuanto mas grande sea la flota
es mas dificil asignar las responsabilidades y
llevar un control de los vehiculos

» Se trata de un factor casi obligatorio a la hora de
poder controlar los siniestros que se produzcan
en las plataformas nacidas de la economia
colaborativa (modelos 3,4), ya que permite tener
un control a tiempo real del estado del vehiculo y
poder asignar las responsabilidades

La existencia previa es una factor determinante a la

hora de desarrollar un producto eficiente enfocado a

las flotas tradicionales, ya que se entienden mucho
mas rapido los problemas que pueden surgir

©ec000¢C
sedee

Factores internos

eceeco

Figura 26. Esquema de los diferentes criterios de entrada para los nuevos modelos
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6. Diseno / Modificacion de palancas que aumenten la rentabilidad

Otra de las principales cuestiones en las que se deben concentrar las companias
aseguradoras, es en disenar o redisenar los productos aseguradores de manera
que se consiga mejorar la rentabilidad de los mismos.

Para poder mejorar la rentabilidad de dichos productos surgen diferentes
alternativas, tal y como se puede observar en la

Figura 27. Una de las principales caracteristicas a considerar es la tipologia del
producto asegurador, el cual se encuentra regulado por la “Direccion general de
seguros y Fondos de pensiones”. Este hecho tiene una serie de implicaciones,
debido a que no se puede realizar cualquier tipo de accion que lleve una
justificacion asociada, tal y como se explicara en los apartados siguientes.

—-[ Desarrollo de Nuevos Productos ]

—b[ Aumentar los precios ]

Aumentar los
Ingresos

- N

Aumentar el Volumen de clientes

p y

v

Maximizar

la 3 N
rentabilidad Aumentar las ventas

v

bescenso del coste de distribucién\
(coste de adquisicion)

p s

v

Reduccion
de costes

Y

Descenso de costes operativos

Descenso del coste siniestral

A4

Figura 27. Esquema de las diferentes palancas de mejora de la rentabilidad
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Tras haber explicado las diferentes opciones para mejorar la rentabilidad de los
productos, se procedera a analizar cdmo encajan las mismas con la concepcion de
los diferentes tipos de modelos que se han ido proponiendo a lo largo del
documento. Con ello, sera posible concluir que modelo es mas facil de adaptarse
para garantizar una mayor rentabilidad posible, y al igual que se hizo con los
“criterios de entrada” se tratara de clasificar aquellos modelos que resulten mas
interesantes, lo que al fin y al cabo se trata del principal objetivo del trabajo.

6.1. Aumento de los ingresos

Se trata de una de las opciones mas légicas a la hora de poder aumentar la
rentabilidad de cualquier producto, ya que si se consigue producir un bien o servicio
por un determinado precio y el precio de venta aumenta, la rentabilidad aumenta de
una manera directamente proporcional.

La principal caracteristica a analizar para este tipo de bienes, es que al tratarse de
productos aseguradores, tienen una regulacion por parte de la “Direccion general de
seguros y fondos de pensiones”. Estos establecen: “Las tarifas de primas deberan
ser suficientes, segun hipdtesis actuariales razonables, para permitir a la entidad
aseguradora satisfacer el conjunto de las obligaciones derivadas de los contratos de
sequros y, en particular, constituir las provisiones técnicas adecuadas. Asimismo,
responderan al régimen de libertad de competencia en el mercado de seguros sin
que, a estos efectos, tenga el caracter de practica restrictiva de la competencia la
utilizacion de tarifas de primas de riesgo basadas en estadisticas comunes”
(Direccién General de los Seguros y Fondos de pensiones, 2018).

Con esto se puede observar como el precio de las primas que los seguros ofrecen
tienen una gran control, lo que significa que no es tan sencillo decidir incrementar
los ingresos.

Para poder aumentar los ingresos surgen diferentes posibilidades, tal y como se
explicara en los apartados siguientes. En estos se barajaran las diferentes opciones
posibles que se tienen en los productos aseguradores para conseguir el objetivo de
incrementar los ingresos.

Como es légico, estas diferentes “tacticas” no seran igualmente aplicables a todos
los distintos modelos aseguradores surgidos debido a la irrupcidén de las economias
colaborativas. Aquellos modelos que engloben una serie de productos mas
novedosos, en lo que las empresas y usuarios tengan una menor experiencia,
llevaran asociados una mayor facilidad, ya que desde un primer momento se tendra
en cuenta la maximizacion de la rentabilidad.

Para aquellos modelos mas antiguos o maduros, en un principio sera mas dificil
actuar sobre ellos, ya que actualmente ya se encuentran muy optimizados.
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6.1.1. Desarrollo de nuevos productos

Una de las opciones mas logicas a la hora de poder incrementar los ingresos de
una compafia aseguradora es el desarrollo de nuevos productos. Con ellos se
podra acceder a una determinada categoria de clientes a los que sin haberlos
desarrollado no se tenia acceso, con lo que no se trata de un producto sustitutivo.

Estos productos han de estar alineados con lo que se viene explicando a lo largo
del documento, es decir, contemplar la irrupcion de las economias colaborativas y
tratar de aprovechar al maximo dicha tendencia. Esto significa que deberan de
contemplar las peculiaridades de los usuarios de la actualidad, para poder
adaptarse lo mejor posible a sus necesidades.

Se trata de una de las iniciativas a priori mas sencillas, ya que a lo largo de los
ultimos afnos han surgido una gran cantidad de nuevos modelos de negocio, los
cuales hacen que a dia de hoy haya necesidades de los usuarios que aun no estén
cubiertas, lo que supone una oportunidad para las compafias aseguradoras.

A su vez, estos nuevos productos se podran desarrollar utilizando la estructura y
personal destinada a otro tipo de productos, lo que hace que se lleve a cabo un
mejor aprovechamiento del personal, disminuyendo los costes asociados a cada
producto.

6.1.2. Aumento de los precios

Otra de las posibles soluciones para las companias aseguradoras a la hora de
aumentar la rentabilidad de sus productos, consiste en llevar a cabo una subida de
los precios de las primas a los clientes. Es légico, concluir que si por un mismo
producto se obtiene un precio de venta mayor la rentabilidad mejora.

El principal problema de esta medida es que al tratarse, como se ha mencionado
anteriormente, de un producto regulado esto no es tan sencillo. El 6rgano regulador
solo permite llevar a cabo una subida de las primas si se ofrece algun tipo de
cobertura adicional, es decir, que para poder cobrar mas a los clientes estos tienen
que disponer de algun tipo de servicio adicional. Esto garantiza que la aseguradora
no abuse de su posicion dominante, ay que en la mayoria de casos los seguros son
obligatorios, y velan por la proteccion del consumidor en general.

A pesar de esto, las aseguradoras tienen diferentes posibilidades para que a
pesar de tener que ofrecer un nuevo servicio o cobertura, la rentabilidad se mejore.
Una de estas posibilidades consiste en complementar las primas con productos que
supongan una cobertura adicional, pero que raramente sean utilizados por los
clientes o que no sean conscientes de que disponen de dicho servicio. Ejemplo de
esto podria ser que el seguro incluya en su pdliza una cobertura adicional frente a
huracanes en Espafa. Teniendo en cuenta que el riesgo de que la peninsula ibérica
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sufra el devastador efecto de un huracan es casi nulo, se trata de una cobertura
adicional que en un principio no supone ningun coste extra para la compania
aseguradora, y permite que el 6rgano regulador acepte una subida de las primas.

Otro ejemplo de esto seria incluir en la péliza que una vez al mes el cliente tiene
derecho a lavar el coche en unos determinados talleres. El cliente normalmente se
olvida de este detalle o simplemente no le da importancia, con lo que el coste de
aquellos que si lo utilizan es despreciable en comparacién al beneficio aportado por
la subida de las primas.

6.1.3. Aumento del volumen de clientes

Aumentar el volumen de clientes es una de las principales palancas de mejora de
la rentabilidad para casi cualquier tipo de producto, y también afecta de una manera
positiva a las pélizas aseguradoras.

Esta medida esta destinada a conseguir un aumento del volumen de clientes con
los productos aseguradores que ya se disponen en la actualidad, ya que si se
incluye el desarrollo de nuevos productos seria el mismo apartado que el
“Desarrollo de nuevos productos (6.1.1)”.

Para poder conseguir un aumento en el volumen de clientes que utilizan las
pblizas que existen la actualidad, se tendrd que hacer hincapié en los
departamentos de marketing y publicidad, ya que al fin y al cabo son los principales
responsables de que se produzca una mayor aceptacién de los productos por parte
de la sociedad.

Debido a las caracteristicas mencionadas, se trata de una de las medidas que
mas dificultad lleva asociada. Esto se debe principalmente a que en la actualidad
existen una gran cantidad de compafias aseguradoras, con lo que la competencia
es altisima. Esto provoca que una de las principales facetas en las que se compite
por captar a clientes son los precios pero bajandolos demasiado no se consigue
aumentar la rentabilidad, con lo que en este caso se tendra que llevar a cabo una
captacion de clientes gracias a otras formulas.

6.1.4. Aumento de las ventas

Esta medida aplica a aquellos clientes que ya tienen algun tipo de producto
contratado con la compania aseguradora, y que son susceptibles de poder contratar
algun otro.

Un ejemplo de esta situacién podria darse cuando una aseguradora posee a un
cliente que tiene una pdliza para su automovil y debido al gran servicio que se le da
(por ejemplo, en caso de siniestro o0 consulta), sumado a la gran labor de los
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comerciales de la compafia, decide contratar algun seguro adicional, para por
ejemplo su motocicleta o su casa.

Esta medida consiste en influir sobre la relacion que se tiene sobre los clientes ya
contratados, a fin de poderla explotar lo maximo posible y de ofrecerles seguros
personalizados que aporten un beneficio a ambas partes.

Poder hacer paquetes personalizados para los clientes ofrece la posibilidad de
maximizar al maximo la rentabilidad, debido principalmente al ahorro que se
produce por las sinergias.

6.2. Reduccion de costes

Para poder actuar sobre la rentabilidad de un producto solo se tienen
normalmente dos opciones, ya que al fin y al cabo la rentabilidad viene dada por
ingresos menos los costes. A lo largo de este apartado se irdn analizando las
diferentes opciones que se tienen para conseguir reducir los costes asociados a los
productos aseguradores, asi como las diferentes implicaciones que estas conllevan.

Actuar sobre los costes de un producto no es una tarea sencilla, ya que
normalmente tienden a estar bastante optimizados. A su vez, una reduccion
significativa de los mismos podria tener un efecto sobre la calidad del producto o
servicio, afectando a la reputacion del mismo pudiendo tener consecuencias que
afecten a los ingresos.

Es por esto que se trata de una medida critica, la cual ha de realizarse con
excesivo cuidado, a fin de no comprometer el resto de operaciones. Al igual que en
el apartado anterior, dependiendo del tipo de modelo en el que nos encontremos las
diferentes medidas elegidas tendran un efecto u otro.

Dentro de los costes que suelen afectar a una compania aseguradora se pueden
distinguir principalmente tres grandes grupos, en funcion del tipo de gasto que
lleven asociado. Estos estan formados por: costes de distribucidbn o coste de
adquisicién; costes operativos; o costes siniéstrales. Las principales diferencias
entre ellos seran analizadas en los parrafos siguientes.

6.2.1. Descenso del coste de distribucion o coste de adquisicion

El coste de adquisicion es el gasto asociado a las comisiones y gastos de
personal del departamento de produccidén, gastos de estudio, tramitacién y
formalizacién de las pdlizas, asi como a los gastos asociados a la publicidad,
marketing y los gastos comerciales por adquisicion de contratos de seguros. Al fin'y
al cabo, se trata de la inversion econémica que hemos hecho para conseguir que un
consumidor potencial se convierta en una conversion final y adquiera nuestro
producto o servicio (¢ Qué es el Coste de Adquisicion de Cliente o CAC? , 2017).
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Se trata de una métrica que se aplica principalmente a las areas relacionadas con
el marketing y la publicidad, ya que son los principales encargados de conseguir la
adquisicién del cliente.

Este gasto esta directamente relacionado con la publicidad de los diferentes
productos aseguradores, con lo que llevar a cabo un descenso de la cantidad
destinada al mismo puede tener consecuencias sobre las ventas.

Es importante destacar que variara la importancia de dicha accidbn comercial
dependiendo de la antigledad del producto asegurador, ya que una pdbliza
tradicional con una base de clientes asentada y conocida, no sufrira tanto las
consecuencias de un descenso en la publicidad o el marketing. En cambio, aquellos
productos mas novedosos que apenas son conocidos por los clientes, la gran
mayoria de los que surjan debido a las economias colaborativas, han de tener una
cuantia importante asociada a este gasto, ya que si no se desaprovechara la
ventaja competitiva que estos producen.

Para poder conseguir un aumento de la rentabilidad global, se ha de conseguir
bajar el coste de adquisicion de los productos pero sin que esto afecte a las ventas
o al volumen de clientes. Para ello una de las opciones sera invertir en aquellas
plataformas que tenga un coste de operacién bajo (redes sociales) y que tengan
una gran cantidad de impactos. Es decir, intentar invertir en aquellas actividades
publicitarias que tengan mas éxito y desprenderse de las que no consiguen los
retornos esperados.

6.2.2. Descenso de los costes operativos

Los costes operativos de una empresa se definen como aquellos gastos en los
que incurre una empresa en el desarrollo de la propia actividad del negocio.
Algunos de los ejemplos de costes operativos son los salarios, alquiler de locales,
compra de suministros, etc. El concepto de costes operativos es muy sencillo y
representa a un tipo de costes a los que practicamente todas las empresas deben
hacer frente, desde pymes hasta multinacionales (Emprende pyme, 2016).

La gran mayoria de estos gastos son imprescindibles para el correcto
funcionamiento de las organizaciones. En funcién de la tipologia del gasto, se
pueden distinguir principalmente dos tipos de gastos:

e Costes operativos fijos > Se trata de aquel coste que no depende del

volumen de ventas de las empresas. Es decir, independientemente del
nivel de ventas que abarque la empresa, este coste no sufrird ningun tipo
de variacion.
En el caso de una aseguradora, se trata de los costes asociados a las
oficinas o los salarios del personal fijo de la compafia, los cuales se
tendran que afrontar independientemente del nivel de ventas que haya
tenido la aseguradora.
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o Costes operativos variables > Se trata de aquel coste que varia en

funcion de la produccién de la empresa. Es decir, a medida que aumente el
volumen de ventas de una compafia se necesitaran mas recursos para
hacer frente a las mismas, con lo que los costes variables aumentaran.
Este tipo de costes es mas propio de aquellas empresas relacionadas con
la produccion de bienes, pero en una aseguradora aungue en menor
medida se pueden encontrar algunos. De hecho, uno de los principales
costes a los que una aseguradora tiene que hacer frente es el coste
siniestral, el cual se trata de un coste variable.
El resto de costes variables que afectan a una aseguradora pueden ser
desde el numero de personal destinado a la atencion al cliente (a mas
cliente mas personal necesario), como los recursos como gruas o talleres
necesarios para hacer frente a las coberturas ofrecidas.

Los costes operativos representan cerca del 47% del precio de las primas
aseguradoras (Emprende pyme, 2016). Esto significa que poder reducir los mismos,
tendra un efecto notable sobre los valores financieros de la compania. Para poder
reducirlo se puede optar por diferentes medidas, como pueden ser: automatizacion
de procesos repetitivos (muy presentes en el mundo asegurador), empleados mas
versatiles que se encarguen de diferentes tipos de tareas, sustitucion de las oficinas
fisicas por centros online, etc.

En este caso, todas las medidas son igualmente aplicables, en términos
generales, para todos los modelos que surgen debido a la irrupcion de las
economias colaborativas, ya que al fin y al cabo los costes operativos de los
seguros se mantienen sin apenas variacién en funcién del tipo de seguro. Estos se
pueden diferencias por el tiempo en los que el seguro se encuentre activo, ya que
como se ha explicado con anterioridad hay seguros que se pueden activar o
desactivar en funcidén de si el cliente hace uso del mismo o no. En este tipo de
productos serd mas facil llevar a cabo una reduccién de los costes operativos.

6.2.3. Descenso del coste siniestral

El coste siniestral se trata de uno de los gastos mas importantes para las
companias aseguradoras, ya que se trata del dinero destinado a indemnizar a los
clientes o a cubrir las coberturas ofrecidas (ICEA, 2018). Se trata de un coste
variable que depende de las diferentes partes que se hayan producido a lo largo del
ano por los clientes, con lo que en un principio es complicado de predecir.

Una de las soluciones que adoptaron las aseguradoras para poder acotar dichas
previsiones, consiste en agrupar a los clientes de manera que se consigue
normalizar la previsién destinada a los siniestros, ya que de media si que se puede
considerar un valor relativamente estable.
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Para poder reducir dicho coste, la principal posibilidad surge de llevar a cabo una
mejor seleccion de clientes, a fin de conseguir aquellos que tengan un menor
nuamero de siniestros y permitan aumentar la rentabilidad de los productos.

Un ejemplo a la hora de poder controlar dicha siniestralidad, es intentar conseguir
aquellos clientes que se encuentren en edad adulta, ya que estadisticamente tienen
un menor numero de siniestros.

6.3.Impacto de las palancas de mejora en los diferentes criterios

Todos los criterios que se han expuesto en el apartado anterior (Disefio /
Modificacion de palancas que aumenten la rentabilidad) tendran un impacto
diferente dependiendo del modelo al que apliquen, permitiendo poder empezar a
hacer una “valoracion” de qué tipo de modelo tiene mas o menos riesgo, y con ello
poder observar cual es mas interesante para las aseguradoras.

A continuacion se ira analizando el impacto que tienen los criterios que se han
elegido con anterioridad en los diferentes modelos:

e Modelo para viajeros ocasionales (seguros para empresas CcOmo
Blablacar)

1. Desarrollo de nuevos productos - Al tratarse de un modelo novedoso,

en los que los productos aseguradores apenas existen en la
actualidad, este parametro tendra un impacto alto (3 sobre 4) de cara a
poder obtener productos con gran rentabilidad.
Estos productos supondrian un complemento para la oferta de las
coberturas que dan actualmente, con lo que se trataria de productos
aseguradores nuevos que permitan mejorar la experiencia del usuario
que utilice este tipo de plataformas.

2. Aumento de los precios - Como se ha mencionado en el parrafo
anterior, se trata de productos nuevos que han de ser disefiados casi
desde cero. Esto implica que esta medida apenas tiene impacto (1
sobre 4), ya que no es posible subir el precio de un producto nuevo.

3. Aumento del volumen de clientes > Al tratarse de productos
novedosos para empresas que antes de la irrupcidén de las economias
colaborativas no existian, esta medida tiene un impacto alto en este
modelo (3 sobre 4), ya que es capaz de aumentar considerablemente
el volumen de clientes, sin afectar a los preexistentes.

4. Aumento de las ventas - Para este modelo de negocio apenas se
disponen de productos aseguradores, con lo que la base de clientes
existente en la actualidad es muy reducida. Esto provoca que esta
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medida apenas tenga impacto (1 sobre 4) debido a que si no existe
esa base de clientes es muy dificil conseguir influir sobre las ventas.

Descenso del coste de distribucidén 0 adquisicién - Debido a que este
factor influye directamente a la aseguradora en cuanto a la distribucion
del producto, va a tener un impacto idéntico para todos los modelos,
sin importar el tipo de clientes al que vaya dirigido. Es por esto que se
le atribuye un impacto medio (2 sobre 4) para todos los modelos
propuestos.

Descenso de los costes operativos > Los costes operativos van a
tener una mayor cuantia en aquellos productos tradicionales en los
que se encuentre activo continuamente el seguro. En este caso, la
empresa podrd activar o desactivar dichas coberturas en funcién de si
el cliente lo desea o no, con lo que los costes operativos de dichos
productos aseguradores seran bastante reducidos, provocando que
esta medida para aumentar la rentabilidad apenas tenga impacto (1
sobre 4).

Descenso del coste siniestral - Los productos aseguradores
destinados para hacer frente a la necesidad de este modelo de
clientes estan concebidos para ofrecer coberturas que mejoren la
experiencia del cliente (normalmente de los pasajeros del vehiculo) o
que estos se sientan mas seguros o protegidos. Los posibles siniestros
que les pueden suceder a los mismos, normalmente tienden a tener
una cuantia baja en cuanto a términos econémicos se refiere. Es por
esto que la reduccion del coste siniestral apenas tiene impacto para
dicho modelo (1 sobre 4).

e Modelo para flotas (seguros para empresas como Cabify o propietarios
individuales de TAXI)

1.

Desarrollo de nuevos productos —> Las aseguradoras llevan
desarrollando productos aseguradores para flotas desde mucho antes
de detectar la irrupcién de las economias colaborativas, con lo que
poseen gran experiencia en el disefio de los mismos. Es por esto que
los productos aseguradores existentes en la actualidad ya se
encuentran muy optimizados, habiendo maximizado al maximo la
rentabilidad en cuanto a este aspecto se refiero, con lo que se le
asigna un impacto bajo para este modelo (1 sobre 4 ).

Aumento de los precios = El aumento de los precios es una de las
politicas que las aseguradoras llevan haciendo a lo largo de los ultimos
afios para intentar maximizar la rentabilidad. Como se ha explicado
anteriormente, al ser un producto regulado no se puede aumentar sin
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tener una justificacién, con lo que se van anadiendo coberturas para el
cliente de cara a que este se encuentre mas protegido.

Este tipo de modelo de negocio tiene una base de clientes muy
grande, ya que se trata de un producto tradicional, con lo que poder
llevar a cabo una pequena subida en el precio de las primas, puede
llegar a tener un impacto alto (3 sobre 4) sobre la rentabilidad global
de la aseguradora.

Aumento del volumen de clientes > Se trata de productos
aseguradores tradicionales, con lo que el aumento del volumen de
clientes es muy complicado debido principalmente a que actualmente
ya se encuentran gran cantidad de diferentes aseguradoras ofreciendo
el mismo tipo de productos, con lo que se puede afirmar que hay una
gran competitividad. Debido a esto se le asigna un impacto bajo (1
sobre 4).

Aumento de las ventas - Al tratarse de productos tradicionales, tienen
asociados una gran base de clientes. Tener la posibilidad de ofrecer
nuevos productos a los mismos que complementen a los que ya tienen
contratados, supone una gran oportunidad para poder aumentar los
ingresos, y con ello la rentabilidad. Es por esto que tienen una
importancia alta (3 sobre 4).

Es importante destacar que estos nuevos productos ofrecidos deben
ser complementarios con los que se tienen contratados, ya que sino
actuarian como productos sustitutivos y no se conseguiria el resultado
esperado.

Descenso del coste de distribucién 0 adquisicién - Debido a que este
factor influye directamente a la aseguradora en cuanto a la distribuciéon
del producto, va a tener un impacto idéntico para todos los modelos,
sin importar el tipo de clientes al que vaya dirigido. Es por esto que se
le atribuye un impacto medio (2 sobre 4) para todos los modelos
propuestos.

Descenso de los costes operativos > Este tipo de productos
aseguradores estan continuamente activados, con lo que tendran
asociados una gran cantidad de costes operativos, tanto fijos como
variables. Es por esto que poder llevar a cabo un estudio de cara a
optimizar los recursos y eliminar gasto que no aporte valor, supone
una de las principales medidas a adoptar para este modelo, lo que
hace que tenga un impacto alto (3 sobre 4).

Descenso del coste siniestral > Este modelo ofrece productos
aseguradores dirigidos a cubrir los siniestros que le puedan ocurrir a
los vehiculos y a los ocupantes del mismo. Estos normalmente tienen
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un coste elevado, suponiendo uno de los principales gastos para las
aseguradoras.

Poder llevar a cabo una buena seleccion de clientes, de cara a reducir
el ratio de siniestralidad, es la medida que mas impacto puede tener
sobre este tipo de productos (4 sobre 4), ya que si se consigue bajar la
rentabilidad subira automaticamente.

e Modelo de solucion de movilidad (seguros para los usuarios de
plataformas del tipo Car2Go)

1.

Desarrollo de nuevos productos - Este probablemente se trata del
producto asegurador mas novedoso de todos, ya que actualmente no
existe nada parecido. Este lleva asociado una gran complejidad debido
a las caracteristicas que se han ido explicando, con lo que llevar a
cabo un buen disefo y desarrollo de las caracteristicas de la péliza es
imprescindible para asegurar la rentabilidad futura del mismo. Es por
esto que tienen un impacto muy alto (4 sobre 4).

Aumento de los precios = Al igual que para el “Modelo de Viajeros
Ocasionales”, este también se trata de pdlizas completamente nuevas
que han de ser diseiados casi desde cero. Esto implica que esta
medida apenas tiene impacto (1 sobre 4), ya que no es posible subir el
precio de un producto nuevo.

Aumento del volumen de clientes - El hecho de que sea un producto
completamente novedoso, sumado a que se trata del modelo de
negocio de la economia colaborativa que mas éxito esta teniendo,
hace probablemente que suponga la medida mas importante para
conseguir aumentar la rentabilidad (4 sobre 4).

Gran cantidad de clientes utilizan ya las diferentes plataformas de la
economia colaborativa, como se ha visto en el analisis previo. Ademas
actualmente estos clientes tienen la necesidad de disponer de un
seguro que les proteja frente a los resquicios que se pueden producir
en el dia a dia de dichos alquileres temporales. Esto supone una
oportunidad inmejorable para las aseguradoras para poder adquirir
cuota de mercado (volumen de clientes) en un sector que esta
irrumpiendo con fuerza.

. Aumento de las ventas - La novedad de este tipo de productos

aseguradores, hace que no se disponga de una base de clientes lo
suficientemente grande como para que esta medida tenga un impacto
alto (1 sobre 4).

Descenso del coste de distribucidén o adquisicién - Debido a que este
factor influye directamente a la aseguradora en cuanto a la distribucion
del producto, va a tener un impacto idéntico para todos los modelos,
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sin importar el tipo de clientes al que vaya dirigido. Es por esto que se
le atribuye un impacto medio (2 sobre 4) para todos los modelos
propuestos.

Descenso de los costes operativos - Los costes operativos van a
tener una mayor cuantia en aquellos productos tradicionales en los
que se encuentre activo continuamente el seguro. En este caso, el
cliente podra activar o desactivar dichas coberturas en funcion de si
esta utilizando algun tipo de plataforma de la economia colaborativa o
no. Esto provoca que sea necesario que se active de una manera
rapida y fiable, permitiendo que sea un proceso casi automatico.
Debido a estos motivos se le asigna un impacto medio (2 sobre 4) a
esta medida.

Descenso del coste siniestral - El producto asegurador que se ofrece
consiste en un complemento para el usuario que le proteja de los 500€
que hay que pagar a las plataformas en caso de siniestro. Es por esto
que el coste siniestral no es excesivamente alto, pero teniendo en
cuenta la problematica en cuanto a la asignacion de los accidentes
puede convertirse en un problema si no se le presta la suficiente
atencién. Es por esto que se le asigna una importancia media a esta
medida (2 sobre 4) de cara a poder mejorar la rentabilidad.

e Modelo para trabajadores temporales (seguro destinado a propietarios
individuales que utilizan plataformas como Turo)

1.

Desarrollo de nuevos productos - Este tipo de producto asegurador
es practicamente idéntico a un seguro tradicional de automdviles, con
la principal diferencia que permite diferenciar cuando el coche esta
siendo utilizado por otro conductor. Para esos casos se ofreceran una
serie de coberturas adicionales.

Debido a que es practicamente idéntico a un seguro tradicional, el
disefio de las primas se encuentra muy optimizado, haciendo que sea
dificil aplicar esta medida (1 sobre 4).

Aumento de los precios = Consiste en ofrecer coberturas adicionales
a los clientes, de cara a que se contemplen nuevas situaciones
surgidas debido a la economia colaborativa, con lo que esta medida
tiene un impacto medio (2 sobre 4).

Aumento del volumen de clientes > Estos modelos de negocio son
una oportunidad para las aseguradoras, de cara a llevar a cabo una
diferenciacion de sus competidores ofreciendo un producto novedoso.
Esta permitira aumentar el volumen de clientes considerablemente, ya
que se trata de una necesidad que el mercado asegurador demanda.
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Debido a estos motivos se le asigna un impacto alto a dicha medida (3
sobre 4).

Aumento de las ventas - Al igual que en el caso del “Modelo para
flotas” se trata de un modelo tradicional, con lo que tienen una gran
base de clientes. Poder ofrecer nuevos productos a los mismos que
complementen a los que ya tienen contratados, supone una gran
oportunidad para poder aumentar los ingresos, y con ello la
rentabilidad. Es por esto que tienen una importancia alta (3 sobre 4).
Es importante destacar que estos nuevos productos ofrecidos deben
ser complementarios con los que se tienen contratados, ya que sino
actuarian como productos sustitutivos y no se conseguiria el resultado
esperado.

Descenso del coste de distribucién o adquisicién - Debido a que este
factor influye directamente a la aseguradora en cuanto a la distribucion
del producto, va a tener un impacto idéntico para todos los modelos,
sin importar el tipo de clientes al que vaya dirigido. Es por esto que se
le atribuye un impacto medio (2 sobre 4) para todos los modelos
propuestos.

Descenso de los costes operativos - Se trata de uno de los
parametros con mayor cantidad de incégnitas, ya que depende de
cémo se disefe el producto asegurador. Si se le dota de temporalidad,
es decir, que el cliente solo active las coberturas complementarias
destinadas a este modelo cuando lo necesite, tendra un impacto
relativamente bajo. En cambio, si se encuentra activo todo momento,
independientemente de si el usuario esta haciendo uso de algun tipo
de servicio, tendra un impacto alto conseguir reducir los costes
operativos asociados al mismo.

Debido a que depende en gran medida de como se disefie el producto,
se le puntua con un valor medio (2 sobre 4).

Descenso del coste siniestral - En este caso también se ofrece una
cobertura frente a cualquier siniestro que pueda sufrir el vehiculo, con
los que los costes a los que la aseguradora tendrd que hacer frente
pueden ser altos. Es por esto que llevar a cabo un buen control
siniestral, mediante por ejemplo una buena seleccion de clientes,
tendra un impacto notable (3 sobre 4) en la rentabilidad de las primas.

Tras haber ido analizando el impacto de las diferentes medidas para maximizar la
rentabilidad de los productos aseguradores en los diferentes modelos, se puede
sacar una serie de conclusiones. En la Figura 28 se observa el cuadro resumen con
la evaluacion de los diferentes criterios en los modelos disefiados, donde se puede
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observar que hay claramente tres modelos en los que las diferentes medidas
seleccionadas tienen un impacto parecido.

En este caso tener una puntuacion alta, significa que las medidas imputadas
tienen una mayor facilidad de éxito, dando lugar a que se consiga maximizar la
rentabilidad.

El hecho de que tanto los modelos definidos como “tradicionales”, como aquellos
que ofertan o que estan dirigidos a un sector mucho mas novedoso, tengan una
puntuacién parecida se explica debido a lo siguiente. Aquellos modelos
tradicionales, tendran un mayor éxito en las medidas relacionadas con aumentar el
precio de los productos o las ventas, provocado principalmente a que se trata de
productos aseguradores con una gran base de clientes a los que se les pueden
ofrecer nuevas primas o subir las poélizas. A su vez, para estos productos mas
“tradicionales” la reduccién de los costes operativos y del coste siniestral, sera mas
sencillo, motivado principalmente por el hecho de que son las principales partidas
de gasto que se tienen en dichas primas.

En cambio, aquellos productos mas novedosos que surgen debido a la irrupcién
de las economias colaborativas, tendran las medidas expuestas en el parrafo
anterior con un impacto mas bajo, pero otras con mucho mas poder de desarrollo.
Un ejemplo de esto se observa en la fase de disefio de los productos, la cual ofrece
una gran posibilidad de obtener productos rentables, ya que se podran esbozar las
caracteristicas elegidas desde cero, sin tener que mantener ciertas coberturas
anteriores (caso que si ocurre con los productos tradicionales).

Otra de las medidas que mas ayudara a conseguir el objetivo, sera el aumento del
volumen de clientes. Se trata de productos aseguradores dirigidos a solucionar una
necesidad de los clientes que ha surgido a lo largo de los ultimos afos. Esto
significa que mediante los mismos se conseguira acceder a un mercado en el que la
cuota de mercado apenas esta interceptada por competidores, ofreciendo una gran
cantidad de clientes potenciales.

En cuanto a la reduccion de costes, la medida que mas éxito va a tener es la
reduccién del coste de distribucién, ya que el resto de costes elegidos no suponen
un gasto excesivamente alto para los productos disefiados, tal y como se ha ido
explicando a lo largo del documento.

Palancas de mejora de la rentabilidad

Aumento Ingresos

Modelo para viajeros ocasionales Modelo para flotas Modelo de solucion de movilidad Modelo para trabajodores temporales

Desarrollo de nuevos productos 3 1 4 1
Aumentar los precios
Aumentar el volumen de clientes
Aumentar las ventas

Reduccidn de costes Descenso de costes operativos

Descenso del coste de distribucién

[N NE P TR
AW Wk W
[T E SN
woR W W

Descenso del coste siniestral

Total 12 17 16 16

Figura 28. Evaluacion de las palancas de mejora de la rentabilidad en los diferentes modelos
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Aumento Ingresos

Reduccion de costes

Desarrollo de
Nuevos
Productos

Aumentar los
precios

Aumentar el
Volumen de
clientes

Aumentar las
ventas

Descenso del
coste de
distribucién

Descenso de
costes
operativos

Descenso del
coste siniestral

Modelo de

Viajeros

Ocasionales

Modelo de Modelo para
Solucién de trabajadores
Movilidad temporales

* Tendra un mayor impacto en aquellos modelos mas
novedosos (modelos 1 y 3), ya que en &l resto
simplemente bastara con el redisefio de los actuales

* Principalmente para los modelos tradicionales. Es
importante mencionar que a la hora de subir el
precio es imprescindible que la aseguradora ofrezca
alguna cobertura adicional

« Cuanto mas novedoso sea el modelo para el que se
esta disefiando el producto, méas facil sera adquirir
una cuota de mercado grande

» Aplica principalmente a los modelos que ya se
comercialicen actualmente. El principal objetivo es
ofrecer coberturas adicionales que permitan ganar

cuota de mercado

= Dado que esto es un factor que influye a la
aseguradora en cuanto a la distribucidn del
producto, no va a depender en funcién del modelo

propuesto

* Va atener un impacto mas grande en los productos
“tradicionales™ ya que son los que se encuentran

activos una mayor cantidad de tiempo, mientras que

el resto son temporales

doedede
gecece’
000000
eossees’

* Dicho coste tendra un mayor impacto en aquellos
siniestros que tengan una cuantia econémica
mayor. Estos irAn asociados a los accidentes de

vehiculos principalmente

Figura 29. Esquema de las diferentes palancas de mejora de la rentabilidad para los nuevos modelos
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7. Gestion del fraude

El fraude de seguros es uno de los principales problemas con los que tienen que
lidiar las aseguradoras, ya que representan uno de los mayores gastos a los que
tienen que hacer frente en el desempefio de su actividad. Se produce cuando las
personas engafan a las companias de seguros para conseguir dinero
(indemnizaciones) o que se les repare algun bien asegurado, sin que los siniestros
se hayan producido accidentalmente o si se encontraban antes de q se contratase
la pdliza.

Las companias de seguros perdieron aproximadamente $30 mil millones por afo
en costos de fraude de seguros (Insurance, 2018), lo que demuestra que se trata de
una de las principales preocupaciones a las que se someten las aseguradoras.

Los diferentes tipos de fraude se pueden distinguir en funcién del tipo de casos a
los que aplique, siendo los mas conocidos:

e Fraude de tipologia “dura” - El fraude de seguro duro ocurre cuando
alguien intencionadamente causa un incidente que le permite presentar un
reclamo de fraude de seguro de automdvil. De cara a poder entender mejor
el caso concreto que se describe, se exponen a continuacién unos
ejemplos:

1. El propietario de un automdvil quita los asientos, la radio y otros
objetos de valor a su automdvil. Luego presenta un reclamo ante la
companfia de seguros que indica que los articulos fueron robados en
un intento de recibir una compensacién monetaria.

2. Dos conductores realizan un accidente automovilistico. El primer
implicado conduce delante a la victima seleccionada, mientras que el
otro conduce detras. El conductor que va delante desacelera
levemente, mientras que el otro no interpreta que la victima reduzca la
velocidad, lo que le hace chocar contra el automovil que tiene delante.
El auto en la parte trasera se marcha, mientras que la victima es
acusada de herir al conductor del primer vehiculo.

Como se ha podido observar, esta categoria engloba a aquellos fraudes
tradicionales que han sido inventados o que se han provocado de una manera
intencionada. El principal objetivo de los mismos es obtener una compensacion
econdémica por parte del seguro.

e Fraude de tipologia “blando” - Los tipos de fraudes suaves se producen
cuando las reclamaciones legitimas estan distorsionadas o hay otras
mentiras hechas para el beneficio financiero. Al igual que con la categoria
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anterior, se exponen una serie de ejemplos a fin de poder mejorar la
comprension de dicha categoria:

1. Una victima de un accidente reclama mas dafno del automovil después
de un accidente que realmente ocurrio.

2. Una victima de accidente afirma que un accidente caus6 una lesién o
una condicion médica que ya estaba presente.

3. Un servicio de reparacién de automoviles contratado por la compania
de seguros de automolviles pone piezas de repuesto falsificadas o
baratas.

Como se ha podido observar a través de los ejemplos, en este caso el siniestro si
que se produce realmente pero los implicados en el mismo intentan exagerarlo, a fin
de conseguir que los reparos del vehiculo sean superiores o bien que la
indemnizacion que reciban sea de una cuantia mayor.

Con lairrupcion de los diferentes modelos de negocio asociados a la tendencia de
las economias colaborativas, esta partida de gasto se puede ver aumentada si no
se desarrollan los mecanismos de control necesarios. Como se ha ido explicando a
lo largo del documento, factores como el hecho de que el conductor vaya
cambiando con frecuencia a lo largo del tiempo o los alquileres temporales,
provocan un aumento de las posibles irregularidades de los siniestros.

Accidentes / Averias Exageracion de Siniestros
L
*  Provocacion de un incidente para dar parte * Siniestros en los que los implicados i
de una parte del vehiculo defectuosa aprovechan el mismo para solicitar una [

reparacidn o indemnizacién mayor

Robos Suscripciones
* Tras el alquiler del vehiculo se producen
Dz_ﬂes diciendo gue han desaparecido « En el momento de la suscripcion ya existia D
objetos algun tipo de averia / incidente del que el
*  Menos probable ya que requiere denuncia cliente queria dar parte R
a la policia
Terceras partes (Talleres) Conductores
. = Untaller que aprovecha la situacion para
" generarse negocio a si mismo, o para . Con_duclures no as'eguradns_que conducen
A ayudar al cliente y arreglar incidentes que habitualmente vehiculo, pudiendo provocar

nada tienen gue ver con el siniestro original algin tipo de siniestro

Figura 30. Categorias de fraude que afectan a los seguros
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Como se puede observar en la Figura 30, los fraudes mas tipicos que van a
afectar a los modelos descritos son bastante tradicionales, pero teniendo unas
peculiaridades que se explicaran a lo largo de los siguientes apartados.

7.1.Tipos de fraude en los sequros de automdviles

7.1.1. Accidentes / Averias

Se trata de cuando un asegurado comete fraude simulando un accidente que
tiene como principal objetivo el arreglo del mismo o la compensacién econémica.
Este tipo de fraude va a ser uno de los que mayor repercusion va a tener en los
diferentes modelos propuestos de la economia colaborativa, ya que actualmente se
produce una falta de responsabilidad cuando se produce un siniestro que puede dar
lugar a un fraude.

Siempre que no se conozca el estado en el que se encuentra el vehiculo a tiempo
real, puede surgir este tipo de fraude. Esto se produce principalmente por el hecho
de que el conductor va cambiando con frecuencia, con lo que es muy dificil asignar
las responsabilidades en caso de siniestro.

Una de las principales particularidades de este tipo de plataformas es que el
usuario acepta cuando se monta en uno de estos vehiculos (alquiler temporal a
empresas o particulares) que este se encuentra en perfecto estado, pudiendo tener
averias que son imperceptibles para un usuario medio (falta de conocimientos
mecanicos en la poblacién normal). Esta situacién puede ser aprovechada por
aquellas personas que quieran arreglar su vehiculo y no quieran dar parte, o por
aquellas que han provocado una averia en el vehiculo pero no lo comunican, con el
objetivo de que sean los clientes posteriores a los que se les sean imputados los
gastos asociados a la reparacion.

7.1.2. Robos

Consiste en aquellos siniestros que se declaran en los que se denuncia que se
han robado pertenencias que se encontraban normalmente en el interior del
vehiculo, pero también pueden asociarse a elementos exteriores como la antena del
vehiculo o las llantas.

Este tipo de fraude representa un coste menor que el que se ha descrito
anteriormente, ya que normalmente los elementos denunciados no suelen ser
equiparables al valor venal de un automévil. A pesar de esto, es imprescindible
llevar a cabo un control sobre los mismos, ya que se trata de un tipo de fraude que
va a estar presente en todos los modelos que se han propuesto.
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7.1.3. Fraude de terceras partes

Se trata de un fraude tradicional que se propuso principalmente con aquellos
productos aseguradores que estan destinados a cubrir las necesidades de las
flotas. Estas grandes agrupaciones de vehiculos pueden dar lugar a situaciones
fraudulentas con terceras partes, como por ejemplo los talleres.

A fin de entenderlo correctamente se propone la siguiente situacion: “Una
empresa posee 50 vehiculos (flota mediana) los que regularmente necesitan pasar
revisiones y arreglar los posibles desperfectos que se puedan producir. Estos 50
vehiculos se llevan siempre a un taller de confianza, siendo dicha flota uno de los
principales clientes del taller, lo que hace que se generen buenos precios y un
ambiente de confianza. Esto provoca que en ciertas situaciones se produzcan
siniestros falsos 0 que se agranden las facturas, pero siendo respaldado por el
taller, lo que dificulta notablemente la deteccién del mismo.

Este tipo de fraudes se producirdn en aquellos modelos en los que se tienda mas
a productos aseguradores destinados a las flotas, ya que son los que tienen mas
poder de negociacion con los proveedores.

7.1.4. Exageracion de siniestros

Se trata de un tipo de fraude “blando”, ya que se produce cuando ha ocurrido
realmente un siniestro, pero los implicados en el mismo intentan exagerar los dafnos
producidos. Tiene como principal objetivo que se arreglen danos que no se han
producido en el accidente denunciado; o bien que se aumenten las indemnizaciones
por lesiones a alguno de los implicados.

Se trata de un tipo de fraude que va a estar presente en casi todos los modelos
propuestos, ya que se puede presentar mediante una gran variedad de formas.

7.1.5. Suscripciones

Se trata de un tipo de fraude que se produce cuando un cliente contrata o activa
un producto asegurador cuando el vehiculo ya tiene algun tipo de siniestro, con el
Unico objetivo de dar parte del mismo y que sea cubierto por la compania
aseguradora.

Tradicionalmente no se trata de un fraude muy comun en los diferentes usuarios,
pero con la irrupcion de pélizas temporales que se activan / desactivan en funcion
de los requerimientos del cliente, se cree que es uno de los que mas aumento
puede tener.

Normalmente un producto asegurador tiene un nimero maximo de partes al afno,
o bien este niumero influye para el precio de la prima del afio siguiente, con lo que
los clientes intentan generalmente reducir los mismos para que no se traduzca en
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un aumento de los precios. Productos temporales incrementaran esta tendencia, ya
que se producird un gasto para los clientes asociados a su uso activo o al numero
de veces que utilizan algun tipo de servicio cubierto, con lo que intentaran solo
activar dichas pdlizas en el momento en el que un fraude se ha producido.

7.1.6. Fraude relacionado con los conductores

Fraude tradicional provocado por conductores que no se encuentran incluidos por
la poliza del conductor propietario o titular del vehiculo. Estos, en caso de que se
produzca un siniestro no se encuentran respaldados por las coberturas del seguro,
con lo que normalmente tienden a suplantar la identidad del asegurado.

Este tipo de fraude puede sufrir un aumento con el incremento de plataformas en
las que se ofrecen los vehiculos particulares para que sean alquilados por otros
miembros de la red social. Si el propietario del vehiculo no informa de este uso, se
podria producir fraude de este tipo, ya que el conductor no esta incluido en la péliza.

7.2.l1mpacto de los tipos de fraude seleccionados en los diferentes criterios

Todos los diferentes tipos de fraude que se han expuesto en el apartado anterior
(Tipos de fraude en los seguros de automoviles) tendran un impacto diferente
dependiendo del modelo al que apliquen, permitiendo poder empezar a hacer una
“valoracion” de qué tipo de modelo tiene mas o menos riesgo, y con ello poder
observar cual es mas interesante para las aseguradoras.

A continuacioén se ira analizando el impacto que tienen los criterios que se han
elegido con anterioridad en los diferentes modelos:

e Modelo para viajeros ocasionales (seguros para empresas COmo
Blablacar)

1. Accidentes / Averias > Dada la concepcion del seguro (coberturas
adicionales para los viajeros de este tipo de plataformas) no se
considera que el fraude por siniestro 0 averias tenga un impacto alto,
ya que el unico que podria cometer fraude de este tipo es el conductor
del vehiculo, al cual no se le engloba en este tipo de producto
asegurador.

Debido a esta razon se estima que tendra un impacto bajo (1 sobre 4)

2. Robos - Este tipo de fraude tiene un impacto muy alto (4 sobre 4)
para este tipo de plataformas. Una de las principales coberturas que
se ofrecerian con este tipo de productos aseguradores esta asociada a
la proteccidn del equipaje de los viajeros.
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Estos clientes podrian simular que su equipaje se les ha sido sustraido
0 que al conductor le ha desaparecido algo, a fin de poder obtener una
compensacion econémica por parte del seguro.

Fraude de terceras partes - Apenas tiene impacto en este tipo de
modelo de negocio (1 sobre 4), ya que aplica unicamente a aquellos
clientes que tengan una flota de vehiculos en propiedad.

Exageracion de siniestros > Este tipo de fraude tiene impacto en
todos los modelos propuestos, variando su importancia dependiendo
del tipo de siniestros que se reporten y del coste asociado que lleven.
En este caso se le asocia una importancia baja (1 sobre 4), ya que los
costes asociados a dichos siniestros falsos son relativamente bajos.

. Suscripciones > Para este tipo de modelo de negocio, los productos

aseguradores seran temporales, haciendo que la activacion del mismo
dependa de los requerimientos del cliente. Es por esto que la
probabilidad de fraude es alta, pero el coste asociado a esta tipologia
fraudulenta es bajo, con lo que se le asocia una importancia media (2
sobre 4).

Fraude relacionado con los conductores - En este modelo no tiene un
gran impacto (1 sobre 4), debido a que los productos aseguradores
estan dirigidos a los pasajeros del vehiculo, con lo que este tipo de
fraude apenas esta presente.

e Modelo para flotas (seguros para empresas como Cabify o propietarios
individuales de TAXI)

1.

Accidentes / Averias > Este tipo de fraude para este tipo de
companias estara presente, pudiendo manifestarse en ocasiones. A
pesar de esto, no se considera que vaya a tener un impacto alto, ya
que dichos vehiculos son la herramienta de trabajo de las personas
que componen una flota, con lo que dar un parte falso aporta mas
desventajas que ventajas, debido a las dificultades que aportara para
desarrollar su actividad normal. Por estas razones, se cree que tiene
un impacto medio (2 sobre 4) este tipo de fraude en el modelo que nos
aplica.

. Robos - Este tipo de fraude apenas tiene impacto para este modelo

(1 sobre 4), debido principalmente a que los vehiculos pertenecientes
a las flotas no suelen sufrir sustracciones por parte de sus clientes.

Fraude de terceras partes - Se trata de un tipo de fraude que aplica
directamente a este tipo de modelos, ya que engloba a compafias que
poseen flotas de vehiculos, lo que hace que tenga un impacto alto en
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este modelo (4 sobre 4). Estas companias tienen un gran poder de
negociacion con los prestadores de servicios (talleres) debido
principalmente a la cantidad de negocio que suponen para los mismos.
Debido a diferentes circunstancias, como puede ser una mala
situacion econémica del taller o de la compania, se podrian simular o
exagerar los partes que se reporten.

Exageracion de siniestros - Este tipo de fraude tiene impacto en
todos los modelos propuestos, variando su importancia dependiendo
del tipo de siniestros que se reporten y del coste asociado que lleven.
En este caso se le asocia una importancia alta (3 sobre 4), ya que los
costes asociados a dichos siniestros falsos estaran relacionados con
averias de los vehiculos pertenecientes a las flotas o indemnizaciones
a conductores, las cuales tienen asociado un coste mucho mayor.

Suscripciones > En este caso los que se encuentran activos
continuamente, y estan asociados al conductor del vehiculo. Esto
provoca que esta tipologia de fraude tenga un impacto bajo para este
modelo (1 sobre 4).

Fraude relacionado con los conductores - Para este modelo este tipo
de fraude tampoco tiene apenas impacto (1 sobre 4), ya que los
conductores son conductores profesionales que normalmente no
solicitaran un seguro a posteriori de que se produzca un siniestro.

e Modelo de solucion de movilidad (seguros para los usuarios de
plataformas del tipo Car2Go)

1.

Accidentes / Averias - Debido a que la propiedad del vehiculo no
corresponde al conductor que realiza el alquiler temporal (al que se le
asegura en este modelo) sino a la companias que poseen los
vehiculos, la simulacion de partes o averias por parte de los clientes
no se cree que tenga apenas impacto (1 sobre 4).

Robos - Este tipo de fraude apenas tiene impacto para este modelo
(1 sobre 4), debido principalmente a que el interior de los vehiculos de
la soluciébn de movilidad apenas hay aparatos que puedan ser
sustraidos y no se comparten los viajes con personas desconocidas,
sino que es el propio conductor el que decide quién es el
acompanante.

Fraude de terceras partes > En este caso, también se trata de un tipo
de fraude que aplica directamente a este tipo de modelos, ya que
engloba a companias que poseen flotas de vehiculos, lo que hace que
tenga un impacto alto en este modelo (4 sobre 4). Estas compafias
tienen un gran poder de negociacién con los prestadores de servicios
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(talleres) debido principalmente a la cantidad de negocio que suponen
para los mismos.

Debido a diferentes circunstancias, como puede ser una mala
situacion economica del taller o de la compania, se podrian simular o
exagerar los partes que se reporten.

Exageracion de siniestros > Este tipo de fraude tiene impacto en
todos los modelos propuestos, variando su importancia dependiendo
del tipo de siniestros que se reporten y del coste asociado que lleven.

En este caso se le asocia una importancia media (2 sobre 4), ya que a
pesar de que los costes asociados a los siniestros también estan
relacionados con los vehiculos, la posibilidad de que se produzca
fraude es mucho menor si los comparamos con el resto de modelos.

Suscripciones > Los clientes que decidan contratar este tipo de
poélizas tendran la oportunidad de activar o desactivar las mismas en
funcion de sus necesidades. Esto hace que la posibilidad de este tipo
de fraude se vea incrementada, ya que se puede dar la posibilidad de
que las pdlizas Unicamente se activen en el momento en el que se
produzca el siniestro, en vez de cada vez que se utilice alguna de las
plataformas de este tipo de modelo de negocio. Debido a todas estas
razones se le asigna un impacto muy alto (4 sobre 4).

Fraude relacionado con los conductores - Para este modelo este tipo
de fraude tampoco tiene apenas impacto (1 sobre 4), ya que los
productos aseguradores se tratan de un complemento adicional para
los usuarios de la plataforma, con lo que no se produciran casos en los
que se contrate el producto asegurador tras haber cometido un
accidente.

e Modelo para trabajadores temporales (seguro destinado a propietarios
individuales que utilizan plataformas como Turo)

1.

2.

Accidentes / Averias - Este tipo de fraude tiene su méaxima expresion
en este tipo de modelo de negocio, debido principalmente a que los
poseedores de los seguros de los vehiculos que se alquilan a través
de este tipo de plataformas, son clientes particulares. Estos pueden
simular diferentes accidentes de cara a poder obtener beneficios
econdmicos o arreglos, lo que provoca que tenga un impacto alto (3
sobre 4).

Robos > Teniendo en cuenta que el alquiler se produce entre
personas desconocidas, podria darse el caso en el que al propietario
del vehiculo le sea sustraido algun tipo de elemento que estuviese en
el coche, con lo que por el mismo motivo dicho siniestro podria ser
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simulado provocando fraude. Es por esto que se le asigna un impacto
medio (2 sobre 4) para este tipo de fraude.

3. Fraude de terceras partes - Apenas tiene impacto en este tipo de
modelo de negocio (1 sobre 4), ya que aplica Unicamente a aquellos
clientes que tengan una flota de vehiculos en propiedad.

4. Exageracién de siniestros - Este tipo de fraude tiene impacto en
todos los modelos propuestos, variando su importancia dependiendo
del tipo de siniestros que se reporten y del coste asociado que lleven.
En este caso se le asocia una importancia alta (3 sobre 4), ya que los
costes asociados a dichos siniestros falsos estaran relacionados con
averias del vehiculo o indemnizaciones a conductores, las cuales
tienen asociado un coste mucho mayor.

5. Suscripciones - Al igual que en el “Modelo de Solucion de movilidad”
los productos aseguradores son temporales, 10 que hace que el riesgo
de fraude sea también muy alto (4 sobre 4) por los mismos motivos
que se han explicado con anterioridad.

Fraude relacionado con los conductores - Se trata del modelo de
negocio en el que este tipo de fraude tiene un impacto mas alto (3
sobre 4) debido a que se trata de un producto asegurador tradicional,
en los que el propietario del vehiculo puede cometer una actividad
fraudulenta al solicitar o ampliar la pdliza tras haber sufrido un
siniestro, con el Unico objetivo de que sea cubierto.

Tras haber ido analizando el impacto que los diferentes tipos de fraude detectados
tienen sobre los diferentes modelos, se pueden sacar una serie de conclusiones. En
la Figura 31 se observa el cuadro resumen con la evaluacion de los diferentes tipos
en los modelos disefiados, donde se puede observar que hay claramente dos
modelos en los que las diferentes medidas seleccionadas tienen un impacto
parecido, y los otros uno con una puntuacién més baja y otro con una puntuacion
mas alta.

El “Modelo para Viajeros Ocasionales” tiene la puntuacion mas baja de todos los
modelos propuestos. Esto se debe principalmente al tipo de producto asegurador
que lleva asociado dicho modelo de negocio. Este apenas representa un riesgo
para la aseguradora, ya que se trata de coberturas adicionales que mejoren la
experiencia del usuario cuando utilice este tipo de plataformas. El hecho de que
estas coberturas sean adicionales, hace que el riesgo de que se cometa fraude
sobre ellas sea mas bajo en comparacién con el resto.

En la parte media, se encuentran dos modelos con una puntuacién parecida:
“‘Modelo para flotas” y “Modelo de Solucion de Movilidad”. En el primero se trata de
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un modelo de negocio equiparable a las flotas tradicionales, lo que hace que tengan
la mayor posibilidad de fraude asociada al fraude de terceras partes (talleres),
debido principalmente al gran poder de negociacién que este tipo de compafias
representan para estos prestadores de servicios. Otro tipo de fraude que puede
tener un impacto alto se trata de la exageracion de siniestros, ya que normalmente
los poseedores de este tipo de pdlizas son personas que necesitan su vehiculos
para desarrollar su actividad profesional, con lo que si tienen una averia del mismo
que provoque que no dispongan del coche durante una serie de dias, intentaran
agrupar los partes para tratar de reducir el tiempo que no disponen del vehiculo.

A su vez, el segundo modelo de este grupo, también tiene una puntuacién alta en
el fraude por terceras partes, debido al mismo motivo que el explicado
anteriormente. La principal diferencia entre ambos se encuentra en el fraude por
suscripciones, ya que en este modelo tendr4d un impacto mayor debido a las
caracteristicas temporales de la podliza. En cuanto al resto de tipo de fraudes
analizados, tienen un impacto medio — bajo sobre ambos modelos.

El modelo de negocio que posee una puntuacién mas alta en cuanto al posible
impacto de los tipos de fraude que se refiere es el “Modelo para Trabajadores
Temporales”. Esto se debe principalmente a que se trata del modelo de negocio
mas amplio posible y que se trata de un coche particular (con un seguro asociado al
titular del vehiculo) que puede ser alquilado por otra persona a través de una
plataforma de la economia colaborativa. Esto hace que el uso vaya variando
continuamente en funcién de lo que desee el propietario del vehiculo, lo que hace
que las posibilidades de fraude sean altas. Especialmente se puede decir que los
que tienen mas riesgo de ocurrir son: Suscripciones, exageracion de siniestros y
fraude relacionado con los conductores.

Gestion del Fraude

Criterios Modelo para vigjeros ocasionales Modelo para flotas Modelo de solucion de movilidad Modelo para trabajadores temporales

Accidentes / Averias 1 2 1 3
Robos
Fraude de terceras partes
Exageracidn de siniestros
Suscripciones
Fraude relacionado con los conductores

(SO RS
o WA
[ N
Wk Wk

Total 10 12 13 16

Figura 31. Evaluacion de los tipos de fraude en los diferentes modelos
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Modelo de

Modelo de Modelo para
Soluciéon de trabajadores
Movilidad temporales

Modelo
para Flotas

Viajeros
Ocasionales

* Tendra un mayor impacto en aquellos modelos en

los que el vehiculo vaya cambiando de conductor
habitualmente.

+ Este tipo de fraude tendra una mayor implicacién en

el modelo de viajeros ocasionales, debido a
sustracciones de equipaje o de aparatos que se
encuentren en el vehiculo.

* En aquellos modelos destinados a cubrir las

necesidades de las flotas, se pueden observar un
mayor impacto de este tipo de fraude.

» |mpacto alto en la mayoria de los modelos, debido a
que en todos se pueden producir siniestros que den
lugar a una exageracion de los mismos

* Tendra un mayor impacto en aquellos modelos que
impliquen productos aseguradores temporales, en
los que el cliente decide cuando activarlos (en
funcién de su necesidad).

» Tiene principalmente un impacto en el modelo 4
(Modelo para trabajadores temporales)

30ee’s®
5200030
eoc’Cee®

Figura 32. Esquema del impacto de los diferentes tipos de fraude en los nuevos modelos
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8. Conclusion

La economia colaborativa es una de las principales tendencias que se encuentran
sobre el mercado en la actualidad. No solo se prevé que en los proximos afnos
crezca, sino que ya en la actualidad se pueden encontrar empresas muy rentables
implantadas en la mayoria de sectores de la sociedad (Figura 2). Es por esto que se
trata de una tendencia que esta revolucionando el mercado, haciendo necesario
que la gran mayoria de empresas tengan que adatar sus operaciones o productos.

Las empresas que han surgido debido a esta tendencia representan actualmente
una facturacién en global de $15bn, segin un Andlisis realizado por PWC
solamente se tenian en cuenta 5 sectores (Transporte, alojamiento, servicios
domeésticos, servicios profesionales y finanzas) (PWC, The Sharing Economy,
2017). A estas cifras hay que sumarle las perspectivas de crecimiento que se tienen
para el sector durante los prdéximos anos, teniendo previsiones de un 36% de
CAGR, pudiendo llegar a tener una facturacion global de $335bn en el 2025.

Gran cantidad de estas compafias tienen una relacion estrecha con las
aseguradoras, ya que la mayor parte de ellas estan relacionadas con la movilidad o
el hogar, sectores que representan la mayor parte de la facturacidn para una
aseguradora. Esto pone de manifiesto la necesidad para las comparias
aseguradoras de realizar una reflexion estratégica de cara a poder adaptarse a los
nuevos requerimientos de los clientes.

Esta reflexion debe centrarse en los tres pilares que se han ido describiendo a lo
largo del documento, para luego poder evaluar el impacto que tienen en los
diferentes modelos propuestos. En un primer lugar se han establecido los criterios
de entrada en los nuevos modelos, de cara a poder seleccionar una serie de
cuestiones que permitan a las aseguradoras tomar decisiones sobre si entrar en un
nuevo mercado o no.

A continuacion se deberan desarrollar los mecanismos que les permitan
maximizar la rentabilidad de los productos aseguradores, tanto de los que sean mas
tradicionales, como de aquellos que haya que disenar para satisfacer las
necesidades de los clientes asociados a los huevos modelos.

Las aseguradoras pueden generar un beneficio de dos maneras fundamentales:
garantizar que las tasas sean adecuadas para cubrir las pérdidas y gastos
esperados (ingresos de suscripcion) y a través de los rendimientos de inversion de
los fondos suministrados por los asegurados (ingresos de inversion).

A lo largo de los préoximos anos, los reguladores no sélo presionaran
amablemente para que las aseguradoras reduzcan las tarifas debido a la
transparencia del sistema, sino que el mercado deberia reequilibrarse para
favorecer a los vehiculos con caracteristicas autbnomas. Las aseguradoras que
sean capaces de adaptar sus técnicas de captacion de clientes y algoritmos de
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calificacidon para clasificar y valorar mejor los riesgos favorables, seran las que mas
ganen.

Ademas, las aseguradoras no pueden ignorar como podrian cambiar los gastos,
por ejemplo, la disminucidn de la frecuencia de las reclamaciones podria conducir a
una reduccion del personal de manejo de reclamos. El costo de adquirir y suscribir
negocios, ya sea a través de agencias o de distribucidn directa, generalmente varia
como un porcentaje de la prima. Los gastos operativos plantean un desafio
potencialmente mayor, ya que generalmente son fijos y no varian con la prima. La
disminucién de los volumenes de primas y los nuevos tipos de poélizas asociadas a
0os modelos descritos, probablemente forzaran a las aseguradoras a reducir el
personal en general para seguir siendo competitivos.

Por ultimo habra que reflexionar sobre como el fraude puede actuar sobre los
diferentes modelos, sabiendo que es una de las principales cuestiones de
preocupacion para las aseguradoras. Esta preocupacién se increment6 durante los
anos de crisis, ya que se produjo un aumento significativo (algo mas del doble) en
las denuncias reclamadas relacionadas con el fraude, pasando de 72.424 a 146.792
(El Boletin, 2012). Esto se debe principalmente a que las empresas cuando
atraviesan por dificultades tienen una mayor tendencia a defraudar.

A lo largo de los ultimos afos, el sector de automdviles siempre es el que mayor
porcentaje de fraude registra (siempre cercano al 70%). Esto sumado a las
previsiones de que en un futuro debido a las plataformas de la economia
colaborativa pueda aumentar hace que sea uno de los factores clave a considerar.

De cara a poder sacar la mayor cantidad de conclusiones se ha desarrollado la
Figura 33. En ella se puede observar la evaluacion de cada uno de los conceptos
desarrollados en el documento para cada uno de los modelos que se han propuesto
y definido. Cabe destacar que aquellos modelos que tengan una puntuacion menor,
representan una menor dificultad a la hora de implementarlo o de desarrollar los
productos aseguradores necesarios para introducirse en esos mercados; o0 bien un
menor riesgo asociado a dichas pdlizas, debido principalmente a una menor
posibilidad de fraude o a una menor cantidad de coberturas, que hace que los
siniestros representen un coste menor.

Es importante explicar la manera en que se han sacado los valores finales de
cada uno de los modelos, ya que hay criterios que suman (son perjudiciales para la
viabilidad del modelo) y otros que restan (hacen mas atractivo dicho modelo de
negocio).

Los criterios de entrada para las aseguradores representan las posibles
dificultades a las que se pueden enfrentar a la hora de penetrar dichos mercados,
con lo que una puntuacién alta hace que sea menos atractivo. Para calcular el valor
final se suma el impacto que se ha ido considerando.
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En cuanto a las diferentes palancas detectadas que tienen las aseguradoras de
cara a poder maximizar la rentabilidad de sus productos, se restaran al valor final de
los diferentes modelos. Esto se debe principalmente a que se han contemplado
dichas palancas como algo positivo, ya que por ejemplo, poder aumentar facilmente
el volumen de clientes o lo precios de las pélizas, hace que dicho modelo de
negocio sea mas atractivo para las aseguradores; o bien que reduzca el riesgo si se
decidiese penetrar en él.

El dltimo rango de criterios que se ha evaluado es como afectan los diferentes
tipos de fraude detectados a los modelos de negocio propuestos. En este caso, si
un fraude tienen un mayor riesgo de afectar tendra una puntuacion mas alta, lo que
muestra que para el calculo del valor final habra que sumarlo.

Valor final = Criterios de entrada — Palancas de mejora rentabilidad + Gestion del Fraude

Conceptos de diferenciacién Modelo para viajeros ocasionales Modelo para flotas Modelo de solucion de movilidad Modelo para trabajadores temporales
Criterios de entrada

Tipo de mercado 3 4 3 3

Factores externos Tipo de usuarios 1 3 4 3
Tamafio de las flotas ) 3 4 1

Factores Intemos Tecnologia 1 2 4 3
Experiencia previa 2 3 3 2

Maximizar la rentabilidad

Desarrollo de nuevos productos 3 1 4 1

P il e Aumentar los precios ) 1 3 1 2
Aumentar el volumen de clientes 3 1 4 3

Aumentar las ventas 1 3 1 3

Disminucion del coste de distribucién 2 2 2 F

Reduccion de costes Descenso de los costes operativos 1 3 2 2
Beseeinudclosscalion 1 4 2 3

Gestion del fraude

Accidentes / Averias 1 2 1 3

Robos 4 1 1 2

Tios de fiude Fraude de? ,tercerc‘ls.partes 1 4 4 1
Exageracicn de siniestros 1 3 2 3

Suscripciones 2 1 4 4

Fraude relacienado con los conductores 1 1 1 3
TOTAL 6 10 15 12

Figura 33. Tabla del impacto de los diferentes factores analizados sobre los modelos propuestos

Tras haber explicado cédmo se han calculado los diferentes valores de la Figura
33, se puede observar que el modelo que aparece con una puntuacién mas baja y
por ello el que aporta un menor riesgo para la compania aseguradora, es el modelo
de viajeros ocasionales. Esto tiene sentido debido a que se trata de un tipo de
producto asegurador que tiene como objetivo ofrecer una serie de coberturas
adicionales para que el cliente se sienta mas seguro y se mejore su experiencia de
usuario cuando utilice algun tipo de plataforma de viajes compartidos.

Estas coberturas apenas llevan asociadas un riesgo elevado en cuanto a los
siniestros, con lo que es normal que el riesgo global sea bajo. La parte negativa de
dicho modelo, es que al tratarse de un producto complementario, no tendra un
precio excesivamente alto, haciendo que la rentabilidad no sea muy grande. Debido
a estos motivos se puede concluir que es un modelo muy seguro, en el que la
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aseguradora obtendrda beneficios, pero nunca supondra la principal fuente de
ingresos de dicha compainia.

Los modelos de negocio propuestos que se encuentran con una valoracion media,
el “Modelo para flotas (10)” y “Modelo para viajeros temporales (12)”, tienen una
serie de peculiaridades. Se tratan de los productos aseguradores més tradicionales,
ya que simplemente lo que se pretender es llevar a cabo un rediseino o
readaptacion de los productos ya existentes, con el objetivo de poder satisfacer los
requerimientos de la sociedad que utilice algun tipo de elemento de la economia
colaborativa.

En un principio puede parecer que son lo que mas facilidades representarian,
debido a que la aseguradora ya tiene experiencia en el manejo de los mismos. Lo
que no se tienen en cuenta es que con la irrupcién de las nuevas particularidades,
el riesgo que llevan asociados aumenta considerablemente, debido principalmente a
cuestiones relacionadas con el fraude o regulaciones del mercado. Estos dos
ultimos factores, hacen que en mi opinion sean los dos modelos menos atractivos
para una aseguradora, ya que son menores los beneficios que pueden obtener en
comparacidén con el riesgo que llevan asociados. Se tendran que readaptar los
productos que se comercializan actualmente, a fin de reducir las cuestiones criticas
de los mismos, pero sin poner especial énfasis en la penetracion de estos
mercados.

Por ultimo, el modelo con una puntuacibn mas alta se trata del “Modelo de
solucién de movilidad”. Este como se ha venido explicando a lo largo de todo el
documento, se trata del tipo de pdliza mas disruptiva, lo que como es légico hace
que lleve asociado un mayor riesgo (de ahi su puntuacion tan alta). Se trata de un
tipo de mercado completamente novedoso, en el que se hay que disefar los
productos aseguradores casi desde cero, los cuales tienen unas caracteristicas muy
especificas como la temporalidad, la necesidad de la tecnologia (sensores en los
vehiculos, conectividad) ,etc.

A pesar de esto, el hecho de que sea un tipo de producto disruptivo, ofrece una
gran cantidad de posibilidades de futuro. Puede convertirse en una de las
principales fuentes de negocio para una aseguradora, ya que hay una cuota de
mercado enorme (ira creciendo en los préximos afnos) para la que aun no hay casi
competencia.

Como conclusién, las recomendaciones sobre a qué tipo de modelo de negocio
deben dirigirse las aseguradoras varian dependiendo del perfil de riesgo que
deseen adoptar. Para un perfil de riesgo bajo, es mas recomendable dirigirse hacia
un tipo de mercado compuesto por plataformas del tipo “Modelo para viajeros
ocasionales”; y en cambio si se esta dispuesto a aceptar un riesgo alto, a cambio de
una posibilidad de rentabilidad muy alta (a méas resigo mas rentabilidad), la
recomendacion pasa por dirigirse hacia el “Modelo de Soluciéon de Movilidad”.

101



UNNERSIDAD :“’""a. PONTIFICIA
|CAL {,W}ICADE

CoMILLAS

M A D R I D

Trabajo de Fin de Master

102



C(;;\,‘;sl;['[xts Trabajo de Fin de Master

M A D R I D

9. Bibliografia

Ares, H. (Abril de 2018). Motorpasion. Obtenido de
https://www.motorpasion.com/industria/car2go-emov-zity-comparativa-de-los-
servicios-de-carsharing-y-movilidad-pensados-para-la-gran-ciudad.

(Mayo de 2017). Obtenido de Pasajeros de Uber denuncian casos de acoso y robo:
http://www1.folha.uol.com.br/internacional/es/economia/2017/05/1884175-
pasajeros-de-uber-denuncian-casos-de-acoso-y-robo.shtml

Amovens. (Marzo de 2018). Obtenido de https://amovens.com/about.

Anadlisis PWC, E. |. (s.f.). Economia colaborativa engloba a 5 sectores principales;
Transporte, alojamiento, servicios domeésticos, servicios profesionales y
finanzas.

Bipicar. (Abril de 2018). Obtenido de https://bipicar.com/es/#planes.

Bla Bla Car. (Marzo de 2018). Obtenido de https://www.blablacar.es/conoce-
blablacar/que-es-blablacar

Bringing  Car-Sharing  to Your  Community. (2016). Obtenido de
https://web.archive.org/web/20110720203527/http://www.citycarshare.org/downl
0ad/CCS_BCCtYC_Short.pdf

Canigueral, A. (Noviembre de 2014). Consumo Colaborativo. Obtenido de
https://www.consumocolaborativo.com/2014/11/17/valencia-emprende-en-la-
economia-colaborativa/

Car2Go. (Abril de 2018). Obtenido de https://www.car2go.com/ES/es/#90362.

DatosMacro. (Febrero de 2018). Obtenido de
https://www.datosmacro.com/negocios/matriculaciones-vehiculos/espana

Direccion General de los Seguros y Fondos de pensiones. (2018). Obtenido de
https://www.dgsfp.mineco.es/reclamaciones/documentos/LC3.pdf

Ecooltra. (Abril de 2018). Obtenido de https://www.ecooltra.com/es/.

El Boletin. (2012). Obtenido de https://www.elboletin.com/economia/62570/crisis-
aumento-fraude-profesional-seguro.html

Emprende pyme. (2016). Obtenido de https://www.emprendepyme.net/costes-
operativos.html

Ford. (2016). DRIVE MY CAR? FORD SURVEY SHOWS PEOPLE OPEN TO
SHARING THEIR CAR, HOME, PHONE. Obtenido de
https://media.ford.com/content/fordmedia/feu/gb/en/news/2016/05/19/drive-my-
car--ford-survey-shows-people-open-to-sharing-their-car.html

103



C(;;\,‘;sl;['[xts Trabajo de Fin de Master

M A D R I D

GENERAL, A. D. (2018). Direccion General de los Seguros y Fondos de pensiones.
Obtenido de https://www.dgsfp.mineco.es/reclamaciones/documentos/LC3.pdf

ICEA. (2018). https://www.icea.es/es-ES/informacion-seguro/vision-
productos/automoviles.

Insurance, B. (2018). Obtenido de http://www.businessinsurance.org/10-most-common-
types-of-insurance-fraud/

MAPFRE. (s.f.). Fundacion Mapfre. Obtenido de
https://www.fundacionmapfre.org/fundacion/es_es/publicaciones/diccionario-
mapfre-seguros/r/ratio-combinado.jsp

MAPFRE. (s.f.). Mapfre. Obtenido de
https://www.mapfre.es/seguros/particulares/coche/articulos/tipos-de-seguros-de-
coche-y-cual-me-conviene.jsp

Market Place. (Marzo de 2017). Obtenido de
https://www.sharetribe.com/academy/insurance-sharing-economyy/.

Marketforce. (2016). Obtenido de http://www.marketforce.com/

Marketplace. (Marzo de 2017). Obtenido de Meet the Insurers from the sharing
Economy: https://www.sharetribe.com/academy/insurance-sharing-economy/

Mckinsey&Company. (2016). Obtenido de https://www.mckinsey.com/business-
functions/strategy-and-corporate-finance/our-insights/how-the-sharing-economy-
can-make-its-case

Muving. (Abril de 2018). Obtenido de https://www.muving.com/index.php/muevete-con-
muving.

¢, Qué es el Coste de Adquisicién de Cliente o CAC? . (2017). 40 de Fiebre. Obtenido
de https://www.40defiebre.com/que-es/coste-adquisicion-cliente-cac/

PAZ, A R. (Mayo de  2016). La Vanguardia. ~ Obtenido  de
http://www.lavanguardia.com/economia/20160511/401710754116/blablacar-los-
adultos-tambien-comparten-coche.html.

PWC. (2016). Economia colaborativa engloba a 5 sectores principales; Transporte,
alojamiento, servicios domésticos, servicios profesionales y finanzas.

PWC. (2017). The Sharing Economy. Obtenido de
https://www.pwc.fr/fr/assets/files/pdf/2015/05/pwc_etude_sharing_economy.pdf

Rastreator. (s.f.). Rastreator. Obtenido de http://www.rastreator.com/seguros-de-
coche/guias/tipos-de-poliza.aspx

Riolfi, M. (20 de Junio de 2017). Medium. Obtenido de https://medium.com/@mriolfi/the-
future-of-carsharing-insurance-is-open-5ed2af354583

104



-
UNIVERSIDAD gf"" ¢4 PONTIFICy,

ICA1 (@ ICADE Trabajo de Fin de Master
COMILLAS '
Shared Use Mobility Center. (2017). Obtenido de
http://sharedusemobilitycenter.org/what-is-shared-mobility/
TechTarget. (Jan de 2018). Obtenido de

https://whatis.techtarget.com/definition/millennials-millennial-generation.

Val, E. (01 de Marzo de 2017). Marketplace Academy. Obtenido de
https://www.sharetribe.com/academy/insurance-sharing-economy/

Zity. (Abril de 2018). Obtenido de https://zitycar.es/.

105



