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Resumen

Los modelos colaborativos o peer-to-peer estan entrando de forma disruptiva
en muchos sectores tradicionales. En el sector asegurador justo estan entrando
las primeras propuestas. Sin embargo no estan inventando nada nuevo, los
modelos originales aseguradores partian de un concepto muy similar. La
diferencia es que ahora tenemos la tecnologia para crear modelos mas
potentes y eficientes.

El ejercicio planteado intenta poner luz en la creacion de estos modelos y
propone el desarrollo de un nuevo modelo colaborativo para el seguro de
automoviles.

Resum

Els models col-laboratius o peer-to-peerestan entrant de forma disruptiva en
molts sectors tradicionals. Al sector assegurador tot just estan entrant ara les
primeres propostes. Tot i aix0, no estan inventant res nou, els models
asseguradors originals tenien un concepte molt similar. La diferéncia és que ara
tenim la tecnologia per crear models més potents i eficients.

L’exercici plantejat intenta posar llum en la creacié d’aquests models i proposa
el desenvolupament d'un nou model col-laboratiu per [I'asseguranca
d’automobils.

Summary

The Sharing Economy or peer-to-peer models are disrupting some traditional
sectors. Specifically in the insurance sector we are seeing its first entrants.
However, this is not anything new. peer-to-peer was the original model of the
insurance world. The main difference is that now we have the technology to
develop better and more efficient models.

This thesis tries to explain how these new models work in the insurance sector
and proposes the creation of a new peer-to-peer model for the motor insurance.
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Hacia un modelo asegurador peer-to-peer

¢, El modelo asegurador del futuro?

1. Presentacion del problema

“Si tuvieras que inventar un modelo que incentivara lo peor de los humanos,
seguramente seria un modelo donde harias que te pagaran por avanzado y
luego tu les harias promesas de devolvérselo si las cosas se pusieran feas.”
Estas son palabras recientes de Dan Ariely, catedratico de Psicologia y
Economia conductual en la universidad de Duke y autor de libros tan
reconocidos como “Predictably Irrational: The Hidden Forces That Shape Our
Decisions”.

Efectivamente, el pago por avanzado de los clientes y la promesa de pago
futura, el gran pilar sobre el cual estd construido el sector asegurador (y
considerado su gran fortaleza), puede que sea también el gran generador de
falta de confianza entre las dos partes.

Esta desconfianza con las aseguradoras puede traducirse en mas fraude.
Segun el mismo autor, la probabilidad de que alguien engafie a otro aumenta
de forma muy significativa si se considera a la otra parte inmoral. Asi
justificamos y no nos sentimos mal por actuar de esta forma. Las encuestas
nos confirman que la mitad de la poblacibn no haria nada si tuvieran
conocimiento de un fraude en seguros® o que incluso el 24% lo encontraria
aceptable?.

El sistema asegurador ha evolucionado, se ha sofisticado y se ha complicado
considerablemente en el Ultimo siglo, pero ¢es posible disefiar un sistema
asegurador que saque lo mejor de nosotros mismos y consiga reducir el fraude
consiguiendo mejorar la eficiencia del modelo y en definitiva un precio mas
justo para todos?

Es un extraordinario momento para la economia colaborativa, nuevos modelos
estan rompiendo los moldes existentes y poniendo de arriba abajo sectores
enteros, eliminando ineficiencias y devolviendo una gran cuota de poder y
decision a los clientes. ¢ Seria posible utilizar la tecnologia existente para volver
a los inicios del seguro y convertirlo en algo mas social y colaborativo?

Algunas start-ups de Insurtech estdn empezando a ir en esta direccion,
testeando nuevos modelos colaborativos que cambien esta dinamica negativa
del sector. Se denominan modelos peer-to-peer (P2P) y basicamente proveen
plataformas para que los clientes se junten en grupos y se aseguren entre
ellos. El objetivo que persiguen es claro: crear sistemas de confianza entre
todas las partes, consiguiendo reducir el fraude de forma importante y de esta
forma conseguirunos precios mas justos y eficientes para todos.

! Tony Baldock, “InsuranceFraud”
%Insurancelnformationinstitute, “InsuranceFraud”
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El ejercicio realizado en esta tesis intenta poner luz en la creacion de estos
nuevos modelos. Pero este es simplemente un preliminar.Nuestro objetivo es
proponer la creacion de un nuevo seguro colaborativo que permita atacar un
problema real en el sector asegurador, la mala rentabilidad del seguro de
automoviles en Espafia. Como resultado final presentamos el desarrollo de una
aplicacion movil que seria la piedra angular del modelo y nuestra principal
herramienta de comunicacion con nuestros clientes.

Jeff Bezos, CEO de Amazon, mantiene que “lo que es peligroso es no
evolucionar”. EI modelo asegurador tradicional parece no estar en buena salud
y puede ser que los modelos peer-to-peer generen una nueva ola de cambio.
Un cambio que usa la tecnologia para volver al concepto puro y original del
seguro. Un cambio que busca volver a poner confianza en un sistema que
quizé la ha perdido.
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2. Economia colaborativa

2.1. Introduccion

Se entiende como economias colaborativas aquellos modelos donde dos
partes realizan una transaccioén que les permite compartir el uso de un bien o
servicio de forma beneficiosa. Son economias basadas en redes de
particulares conectados que estan transformando la manera tradicional en la
gue se produce, distribuye, consume, financia o aprende.

Estas plataformas han conseguido crear sistemas donde extrafios pueden
intercambiar o alquilar bienes o servicios con seguridad y sobre todo con
confianza. Y lo han conseguido a través de las nuevas tecnologias. Las
economias colaborativas han estado siempre presentes, pero se han
convertido en algo masivo cuando los smartphones y las redes sociales han
permitido crear estos sistemas de confianza.

Aunque como algunos defienden, esta propuesta es algo mas que sofisticados
algoritmos que intentan cazar demanda y oferta. Quiza pueda ser una sefial de
que las personas se estan dando cuenta del desperdicio e ineficiencia del uso
gue damos a nuestros objetos y propiedades. Como ejemplo, los coches
particulares pasan el 95% del tiempo parados. ¢COmo no debemos sacarle
provecho a las cosas que tenemos y que no usamos?

2.2. Analisis del sector

Las Ultimas estimaciones sittan el numero de empresas con modelos
colaborativos compitiendo con las empresas tradicionales en alrededor de
5.000 y el MIT (Massachusetts Institute of Technology) le calcula un potencial
de 110.000 millones de délares (hoy ronda los 26.000). En Estados Unidos,
actualmente el 44% de los consumidores esta familiarizado con las economias
colaborativas y el 19% ha participado en alguna transaccién®. Estas cifras
denotan la alta penetracion y potencial de estos modelos.

Estos modelos han entrado de forma disruptiva en mercados importantes. Los
casos mas conocidos son los de Airbnb en viajes y Uber en taxis, pero existen
multitud de plataformas (quizd& menos conocidas) que estan impactando de
forma importante sectores tradicionales (incluso desde hace mas afios, como
en el caso de ebay). De este modo podriamos destacar las siguientes:

e Viajes: Airbnb (30.000 millones de dolares de valoracién), plataforma
gque pone en contacto oferta de alojamiento particular con futuros
huéspedes.

e Transporte: Uber (18.000 millones de ddlares de valoracion), que
conecta pasajeros con conductores privados registrados en su
plataforma.

e Compra-Venta: Ebay (27.900 millonesde délares de valoracién), la cual
proporciona la venta de articulos de segunda mano entre particulares

® PWC. 2015. “TheSharingEconomy.”
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e Bancario: Lending Club (8.000 millones de ddlares de valoracion), Sofi
o Prosper que proporcionan una plataforma para poner en contacto
particulares que quieran algun préstamo o hipoteca con inversores
privados.

llustracion 1Disrupcion de economias colaborativas en sectores tradicionales

Compra-Venta

_____ A O
! : | |€bay” | wallopop
Ejemplos de FESGY | &
mercados | — ! ! POSHMARK
con
e
2 : Y/ friendsurar
Zaarly

Fuente: Elaboracién propia

Airbnb se ha expandido a mas de 190 paises y tiene actualmente un catélogo
de mas de 1,5 millones de ofertas de alojamiento. El crecimiento que viene
acumulando es exponencial y no se espera ningun retroceso en los préximos
afos. Como ejemplo, en 2014, cerr6é 37 millones de transacciones y un afio
mas tarde (2015) consiguio superar los 80 millones. Estos nimeros hacen que
se acerque muy deprisa a los grandes gigantes del sector como pueden ser
Intercontinental Hotel Group (177 millones de transacciones) o Expedia (150
millones). Por su parte, Uber, ya tiene el 55% del mercado de transporte
privado por carretera de Estados Unidos. Su éxito no ha sido Unicamente
quitarle este trozo del pastel de los taxistas, sino también hacer que mas
particulares opten por este medio de transporte.

Estos crecimientos tan rapidos son posibles gracias a que sus plataformas les
permiten una gran escalabilidad y tienen un fuerte componente de comunidad
que impulsa el crecimiento sin tener que invertir en activos subyacentes como
puedan ser hoteles o vehiculos. Por otro lado, estdn muy focalizadas en
generar experiencias de cliente extraordinarias, que les permiten no tener que
competir Gnicamente en precio.

Aunqgue parezca algo especialmente adecuado para las nuevas generaciones
(especialmente millenials), los datos nos ensefian que su uso esta muy
extendido por todos los rangos de edad. Si bien es verdad que en términos de
usuarios un porcentaje elevado (48%) son del grupo de edad correspondiente
entre 18 y 34 afnos, esta diferencia se diluye de forma importante cuando
analizamos los proveedores de estos modelos. Las economias colaborativas
estan permitiendo monetizar nuestras propiedades y todos los grupos de edad
estan percibiendo estos beneficios.
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Grafico 1Proveedores por rangos de edad en modelos colaborativos en EE.UU.

Proveedores por rangos de edad
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EE.UU.
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Fuente: PWC

Grafico 2Usuarios por rangos de edad en modelos colaborativos en EE.UU.

Usuarios por rangos de edad en
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Fuente: Havas

2.3. Impacto legal

Sin embargo, estos nuevos entrantes estan teniendo ciertos problemas legales
en algunos paises. Uber, ha chocado fuertemente con los taxistas de Europa
los cuales le acusan de competencia desleal. Airbnb por su parte también esta
teniendo problemas de la misma indole al enfrentarse a los lobbys hoteleros de
los distintos paises. En Nueva York se esta aplicando una ley de 2010 que
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prohibe el alquiler para menos de 30 dias si el anfitrion no esta presente, y se
estan considerando multas de entre $25.000 y $50.000.

La regulacion podria ser uno de los principales limitantes para las economias
colaborativas. Sin embargo, los beneficios que aporta tanto a usuarios como
proveedores los cuales se convierten generalmente en promotores de los
modelos hacen dificil pensar que estas barreras tengan un impacto relevante.
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3. Economia colaborativa en seguros

3.1. Introduccion al seguro colaborativo: una mutua moderna

En el caso del sector asegurador, esta recibiendo de forma timida la entrada de
nuevos players que estan probando modelos colaborativos, pero ninguna
aseguradora tradicional en el mundo ha querido (o podido) entrar todavia en
ninguno de estos modelos.

llustracion 2Entrada de plataformas P2P en el sector asegurador

Plataformas P2P existentes (Dic-15') Plataformas P2P en desarrollo (2016)

o -
0% o{ ) C eTd ZERD
o insure a peer
USA (MA) USA [NY) USA (FL) Usa
Norte Gather (B2B) e Lemonade Insure A Peer Zero (B2B)
Ameérica I .
USA (CA) usa UsA
Jointly Dynamis Uvamo
@ insPeer V) Un E inspool
Francia Alemania Francia Reino Unido  Reino Unido
insPaar Frisndsurance Lin/ TribaChain Brolly inspool
Europa v
(7 r
« 4 'Q‘;\\" //// S (
Holanda Holanda Reino Unido Reino Unido  Reino Unido
[+ E Broodfond G Gaggell Allied Peers
RN 5] B2 45 " ) v
e SHAGN Bl s
China Tahwan Australia Sudéfrica
Resto Tong Ju Bao SHAcom Huddis Pearsure
del
P
mundo ‘A WorldCover _iiia " ¥ E
1ovic  FOVER
i afri Nueva Zelanda China Colombia
WorldCover Riovic PeerCover P Protection Wi

Fuente: Elaboracién propia

En 2015 convivian mas de 10 plataformas peer-to-peer de seguros y se espera
la entrada de alrededor de 15 nuevas en 2016, lo que denota el auge de este
tipo de modelos. Sin embargo la mayoria de estas start-ups han tenido un
impacto relativamente pequefio. La sefial de alerta para las grandes
aseguradoras fue en diciembre de 2015 cuando Lemonade (nueva propuesta
de seguro colaborativo), levantaba 13 M$ de Sequoia Capital (los mismos que
invirtieron en su momento en Facebook o Linkedin).

¢, Pero como puede funcionar un modelo colaborativo en seguros?

Pues siguiendo la definicibn de economia colaborativa, las empresas proveen
una plataforma donde los clientes pueden constituirse en grupos y asegurarse
ellos mismos. Desde este punto de vista, no estamos inventando nada nuevo
ya que lo que planteamos se asemeja de forma considerable al concepto del
mutualismo.
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Analicemos pues la definicion estandar de un mutua:“Entidad sin animo de
lucro constituida bajo los principios de la solidaridad y la ayuda mutua en las
que unas personas se unen voluntariamente para tener acceso a unos
servicios basados en la confianza y la reciprocidad. Los socios de la
mutualidad, llamados mutualistas, contribuyen a la financiacion de la institucion
con una cuota periédica. Con el capital acumulado a traves de las cuotas de los
mutualistas, la institucion brinda sus servicios a aquellos socios que los
necesiten”.

Como podemos ver, esta definicibn se ajusta de forma casi perfecta al
concepto que estamos lanzando. ¢En qué nos diferenciamos entonces?
¢ Podriamos decir que estamos desarrollando una mutua avanzada y moderna?

La respuesta es que basicamente estamos poniendo tecnologia (y animo de
lucro) a un concepto que ha existido siempre. Simplemente, ahora tenemos las
herramientas o tecnologia para crear un modelo mas eficiente y que genere
mas confianza.

3.2. Beneficios de los modelos colaborativos

El modelo P2P tiene unos importantes beneficios en dos de los problemas méas
grandes a los cuales puede enfrentarse un asegurador: el Riesgo Moral (Moral
Hazard) y la seleccion adversa (Adverse Selection). Estos dos factores podrian
ayudar a disminuir la siniestralidad de forma importante. Por otro lado, como
hemos comentado anteriormente con modelos colaborativos en otros sectores,
son modelos que basan buena parte de su éxito en convertir a sus usuarios en
grandes promotores y generar un sentimiento de comunidad. En el caso del
sector asegurador esto se traduciria en una reduccion importante de los gastos
de adquisicion.

3.2.1. Moral Hazard

Podriamos definir el Riesgo Moral como aquellas situaciones en las que el
asegurado tiene informacién privada acerca de las consecuencias de sus
propias acciones y sin embargo es el asegurador quién asume las
consecuencias financieras de las mismas. Si un asegurado sabe que su coche
0 movil esta asegurado, ¢actuard de la misma forma que si no lo estuviera? Al
final esta actitud mas arriesgada, lleva a una siniestralidad mas elevada y por
consecuencia a unas mayores primas.

En los modelos peer-to-peer el concepto de asegurado y asegurador se diluye.
Al final, los clientes tendran las dos funciones, tendran muchas mas
informacion al tratarse de personas de su circulo cercano y ademas, de cierto
modo, asumen las consecuencias financieras. De esta forma se elimina
cualquier tipo de conflicto de interés entre todas las partes.

Podemos afirmar que al juntarte en grupos con otras personas con quién tienes
afinidad (ya sea familia, amigos o comparieros del trabajo) y socializar el riesgo
con ellos, es posible que mejore el comportamiento de los clientes y
consecuentemente la siniestralidad del grupo.
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3.2.2. Adverse Selection

La seleccion adversa describe aquellas situaciones previas a la firma de un
contrato, en las que una de las partes contratantes, que estd menos informada,
no es capaz de distinguir la buena o mala calidad de lo ofrecido por la otra
parte.

En el sistema que se propone en un modelo P2P, seran los mismos miembros
del grupo quien deberan aceptar o rechazar la entrada de un nuevo miembro.
Incluso en algunos casos, la entrada solamente serd posible mediante previa
invitacion. En cualquiera de los casos los clientes estaran incentivados a
aceptar o invitar a los grupos aquellas personas de las cuales piensen que
podré tener un buen comportamiento. Todas estas decisiones las podran tomar
con mas informacion que tienen las aseguradoras actuales, ya que seran
personas que estaran dentro de su circulo de confianza. De ello les dependera
que el grupo tenga una buen comportamiento siniestral y puedan optar a una
buen descuento de prima al vencimiento.

3.2.3. Reduccion gastos de distribucién

Al ser un modelo colaborativo, donde son los mismos miembros quienes tienen
la potestad de invitar y configurar los grupos, asumimos que los costes de
adquisicién seran cercanos a 0. En algunos modelos es posible incentivar
econdmicamente a los clientes para que inviten a mas miembros.

3.3. Benchmark de plataformas P2P actuales

Para tener una vision completa de la situacion actual de los seguros
colaborativos se han analizado las compaiiias que presentan aquellos modelos
mas interesantes. En este sentido, las compafias analizadas son las
siguientes: Inspeer, Friendsurance, Guevara, Wesura y TongJuBao.

3.3.1. Inspeer

Una de las aseguradoras peer to peer mas actuales es Inspeer con sede en
Francia. Su funcionamiento se basa en cubrir la franquicia de las pélizas de
seguros que se tengan contratados en cualquier aseguradora.

El principal beneficio de esta empresa se basa en el hecho de que los clientes
no tienen que cambiar de pdliza ni de compafia aseguradora. Simplemente
deben configurar un grupo, juntar un bote comdn y en caso de siniestro, la
parte de la franquicia se cubre con el dinero de este bote. Cada miembro tiene
un acuerdo mutuo con cada uno de los otros miembros estableciendo asi
cuanto dinero pagara en caso de siniestro. Por cada miembro se puede elegir
un precio de cobertura, y el acuerdo es reciproco. En caso de no haber ningun
siniestro registrado, el servicio sale completamente gratis. En caso de siniestro,
Inspeer se queda el 10% como honorarios para gestionar los tramites.

Se encarga no sélo de siniestros de auto, sino también de las franquicias en
seguros de hogar.
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En principio, los miembros del grupo pueden invitar exclusivamente via e-mail a
otros nuevos miembros, y a medida que el grupo va creciendo, se crea una
especie de red de colaboradores.

3.3.2. Friendsurance

Una de las primeras comparfias en realizar seguros colaborativos fue
Friendsurance, la cual ofrece distintos tipos de productos como hogar,
responsabilidad civil o proteccion juridica..En este caso, se mutualiza toda la
prima y los miembros del grupo pueden llegar a recibir el 40% como
bonificacién, dependiendo de la siniestralidad. El hecho de que exista esta
bonificacion de cara a los clientes (lo cual permite que les salga mas barato el
seguro en caso de no tener siniestros) les hace afirmar que han reducido el
fraude y que consecuentemente registran una frecuencia siniestral por debajo
de la media del mercado.

Los grupos que forman la compafiia en este caso son entre personas que
tienen el mismo tipo de pdliza. El pago de los siniestros sigue la siguiente
estructura:

e Si el siniestro es mas pequefio que el bote, se cubre con el mismo.

e Si el siniestro es mayor que el dinero que hay en el bote, la aseguradora
cubre lo que falte. En ningan caso, los clientes tendran que pagar mas
gue la prima inicial.

llustracién 3Explicacién modelo de Friendsurance

g

Fuente: Friendsurance

3.3.3. Guevara

Exclusivamente para el seguro de automdviles encontramos a Guevara que
afirma que los miembros de cada grupo pueden llegar a ahorrar un 50% si se
mantienen sin siniestros. El procedimiento es que una persona contrata una
péliza (cuyo precio estd calculado del modo que lo hacen la mayoria de las
companfias), entonces se introduce a esa persona en un grupo (cuanto mayor
sea el grupo, habra un porcentaje mayor de la prima destinado al pool comun),
y al finalizar el afio, sélo se tiene que pagar lo necesario para llenar el pool mas
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las tasas de seguros (que es el porcentaje que no va al bote). Nos ponen un
ejemplo:

“Jenny es una chica de 28 afos que conduce un Ford Focus y lleva 4
afos sin siniestros. Su precio base son 500€. Se une a un grupo de 20
personas, y con esta cantidad de gente esta estipulado que el 30% de la
prima va directa al bote (y el otro 70% son las tasas de seguros).

Por lo tanto, pondra 150€ en el pool (y 350€ de tasas), y suponiendo que
las 20 personas pagan lo mismo, el pool constaréa de 4.500€.

Suponemos ahora que durante el afio sélo tienen un siniestro de 1.500€,
entonces el pool se quedard en 3.000€ y en la renovacion, el grupo
tendrd que pagar las tasas y lo que falte para completar el pool, es decir
gue Jenny tendra que pagar 350€ de tasas y 1.500/20=50€ para el pool.
Vemos que en sélo un afio, Jenny ha ahorrado el 20%, ya que ahora
tendra que pagar 400€.”

En caso que el total de siniestros cuesten mas que lo que hay en el pool, la
aseguradora pagara lo restante con el dinero de las tasas.

3.3.4. Wesura

Desde Colombia y como filial de la plataforma digital de Seguros SURA
encontramos Wesura.

Wesura va enfocada completamente a millenials e intenta dar cobertura en
caso de robo, pérdida o dafo total de aquellos productos que valoran mas los
jovenes: moviles, tabletas, ordenadores o bicicletas.

Su propuesta de valor es muy interesante ya que utilizando los modelos
colaborativos permite asegurar productos dificilmente asegurables de otra
forma (o como minimo con un precio inferior). No olvidemos que son productos
pequefios de los cuales es mas dificil controlar el fraude. Como ya hemos
comentado uno de los principales beneficios de los modelos colaborativos es la
transparencia y confianza que pone dentro del sistema y la consecuente
disminucién del fraude que consigue.

En este caso para fomentar la creaciéon de grupos grandes Wesura usa dos
palancas:

1. % de cobertura al cual puedes llegar, empezando por el 70% y llegando
al 100% en caso de llegar 4 miembros.

2. % de devolucién, empezando por el 14% en el caso de tener 4
miembros y pudiendo llegar al 59% en el caso de 20 miembros.

3.3.5. TongJuBao

En un mercado como el chino, donde la satisfaccion de clientes en seguros se
sitla en el 19%, parece evidente que un sistema de seguros peer-to-peer
puede funcionar.
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TongJuBao, no solo plantea un modelo colaborativo distinto si no que también
se desmarca de los productos tradicionales para atacar problemas actuales de
la sociedad china. Actualmente ofrece tres:

e Seguro de divorcio: generalmente este ha sido un riesgo que no se ha
cubierto ya que se trata de un evento que decide el ser humano. Sin
embargo TongJuBao ha decidido lanzarse en este sentido. Plantean una

prima plana y un periodo de carencia para evitar fraude.

e Seguro de hijos perdidos: en la China este un problema grave en este
sentido desde el afio 1980. La pdliza ofreceria soporte emocional a la
familia, asi como soporte en la busqueda activa durante las primeras
horas de la abduccion.

e Seguro de familia: el cual cubriria a la familia en caso que un miembro
de la pareja deba irse a trabajar en otra ciudad, lo cual es habitual en

este pais.

3.3.6. Comparativa de los distintos modelos

llustracion 4 Comparativa de distintas plataformas P2P

Producto

Tamaho
grupo

Bonificacion

Modelo
negocio

() friendsurance —
GUEVARA
. - También i i
ﬁ . S— + Divorcio
esponsabilicad avi 2 . -
y Proteccién juridica a H UO_S _perd\dos
+  Familia

Hogar - Proximamenteauto

Autos

»  Minimo: 4 personas

+  Minimo: 5 personas

+  Minimo: sin especificar

- Grupos publicos: se

proporciona una lista de grupos
con el mismo tipo de seguro y
pueden unirse al que prefieran

*  Grupos publicos
+ Grupos privados, por referencia

+ Grupos publicos: Posibilidad de

unirse a cualquiera hablando
con el creador, el cual tiene que
aceptar

+ Hasta 40%

« Hasta 50% (+100 dentro
grupo), varia en funcién de la
cantidad de gente en el grupo

+ Hasta 75%

+ Brokers: trabajan con unas 60

aseguradoras tradicionales que
cubren el riesgo

+ Aseguradora: Si no queda
dinero en el pool, lo cubre la
aseguradora

+ Plataforma tecnolégica: Se

cubre solo con el dinero del
pool

Fuente: Elaboracién propia
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3.4. Tipologias de modelos colaborativos

Basicamente, el funcionamiento seria el siguiente: una persona crea un grupo
con sus amigos que entre en el mismo para asegurarse, un % del pool se
dedicara a los siniestros del grupo y en caso de no acabarse se devolvera a los
clientes al final del afio, y el otro % queda como fees para la aseguradora.

La primera decision la toman un conjunto de personas que quieren compartir
sus seguros y se forma un nuevo grupo de entre 5y 100 miembros (o0 se unen
a un grupo ya existente). Generalmente, la entrada de nuevos miembros se
produciria sélo por referencia Member gets Member.

Cada persona paga su prima en funcién de su riesgo, de la cual un porcentaje
es para la aseguradora y la otra parte para el pool del grupo.

Al final del afio, si el grupo no ha consumido todo el dinero del pool, se
devuelve el dinero que sobre en forma de descuentos para el siguiente afo.

Como hemos visto, los modelos colaborativos se estan lanzando para un rango
muy amplio de productos. Sin embargo, la diferencia mas importante entre los
distintos modelos reside en si la plataforma esta actuando como aseguradora o
simplemente estad proporcionando una plataforma para que los clientes se
aseguren entre ellos. En este sentido, procedemos a analizar en mas detalle
estas dos propuestas.

3.4.1. Aseguradora vs. Plataforma tecnoldgica

De esta forma surge la posibilidad de desarrollar dos modelos de seguro
colaborativo:

e Plataformatecnoldgica (P2P puro): en el cual la empresa solo actuaria
como plataforma tecnolégica donde los clientes pueden juntar las primas
y asegurarse ellos mismos cualquier producto con riesgo pequefo y
limitado (bicicleta, teléfono, portatil...). En este caso, la empresa podria
quedarse con un porcentaje de comisién (por ejemplo el 10%)y no
asumiria ningun riesgo. El otro 90% restante iria directo al bote del grupo
y seria susceptible de ser devuelto en caso de que no se haya gastado
antes de terminar el afio.

e Aseguradora (P2P Mixto): en el cual la empresa actia de aseguradora
una vez el bote se ha consumido. En este caso se podrian asegurar
productos mas complejos (hogar o autos, por ejemplo). La empresa
provee la plataforma tecnoldgica, actuaria de suscriptor y gestionaria los
siniestros. Para este tipo de modelo, la aseguradora se quedaria con el
50% de las cuotas siguiendo este modelo, y la otra mitad iria directa al
bote del grupo.
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llustracion 5Comparativa de un modelo P2P Puro y un modelo P2P Mixto

o Plataforma tecnolégica e Aseguradora
P2P Puro P2P Mixto

+ Aseguradora actlia como plataforma donde +  Aseguradora suscribe y asegura cobertura
Descripcién los clientes comparten las primas y se gestionando siniestros cuando el pool se
aseguran entre ellos agota
Productos sencillos Productos complejos
(riesgo completo asumible por clientes) (riesgo completo no asumible por clientes)
Productos @TV& =i D Py o ¥
+ Aseguradora:Frovee  *  Clientes: Tienen
* Aseguradora: Provee plataforma decisidn en seleccién
Funciones plataforma » Clientes: Todas tecnolégica, actia de de clientes (entrada y

tecnologica suscriptor y gestiona salida) y pago de
siniestros siniestros

90%

Margen / 2% 2%
Devolucién 10% - -

Margen aseguradora Devolucion cliente Margen aseguradora Devolucién cliente

Fuente: Elaboracién propia

En ambos casos, la empresa podria delegar parte de las funciones
aseguradoras (seleccién de clientes, decision de pago de siniestros y limpieza
de cartera).

3.5. El modelo P2P del futuro: algunas reflexiones

El objetivo de este apartado final, es generar algunas reflexiones de como
podria ser el modelo P2P del futuro, para que luego nos ayude en la
configuracion de nuestra propia idea. Analizando las tendencias existentes, del
sector asegurador y sobretodo cémo han actuado en otros sectores las
economias colaborativas se ha llegado a la conclusion que los modelos
colaborativos del futuro podrian basarse en tres pilares:

e Agrupaciones entre desconocidos (punto 3.5.2)
e Eliminacion de las terceras partes (aseguradora) (punto 3.5.3)
e Integracion con el Internet de las Cosas (punto 3.5.4)

Las primeras dudas que surgen son quién va a actuar como suscriptor y
garante de los pagos de siniestros. Al final en todos los modelos econémicos
existentes siempre tiene que haber un “pagador” y un “pagado”. En el modelo
gue prevemos, los pagos deberian realizarse entre los mismos asegurados.
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Aunque parezca algo muy complicado la tecnologia para realizar este tipo de
modelos ya existe y su nombre es Blockchain (es la misma tecnologia que esta
detras de la cripto moneda Bitcoin). Esta tecnologia ya esta siendo testeada
por los principales actores financieros y aseguradores.

3.5.1. Introduccidn alatecnologia Blockchain

La cadena de bloques (blockchain) es un registro publico de transacciones en
orden cronoldgico. La cadena de bloques se comparte entre todos los usuarios
que forman parte de la comunidad. Se utiliza para verificar la estabilidad de las
transacciones y para prevenir el doble gasto.

De esta forma, mediante esta tecnologia podemos crear un sistema de gestion,
control y certificacion propio donde los tokens seran la unidad basica de
intercambio. Al tratarse de un sistema abierto y escalable, podemos permitir a
los ciudadanos crear nuevas aplicaciones que consigan un crecimiento viral, a
la vez que seguro.

La mayoria de la poblacion esta familiarizada con la trayectoria de la evolucion
digital hasta la fecha, de la Web 1.0 (una sola via red de distribucion de
contenidos) a la Web 2.0 (una red social, interactiva) y, posiblemente, la Web
3.0 (donde las aplicaciones inteligentes supervisan los datos y toman
decisiones como agentes de humanos, y al hacerlo interactian con los seres
humanos, otras aplicaciones o maquinas habilitadas).

Lo que aun no es tan conocido es el poder de una nueva ola de capacidades
digitales habilitadas por las criptomonedas, y la tecnologia subyacente,
Blockchain, que permite el intercambio P2P de valor digital.

Estas, representan un catalizador importante para la aparicion y el intercambio
continuo de nuevas formas de valor digital.

De hecho, esta nueva tecnologia puede impactar a la sociedad enormemente,
posiblemente méas que la Web 1.0 y Web 2.0. Va a ser un elemento clave en la
evolucion digital actual, es decir, la Web 3.0, y se perfila como la base para la
Web 4.0.

Blockchain permite que diferentes partes (personas, empresas y gobiernos,
maquinas) puedan intercambiar valor entre si de una manera descentralizada
(es decir, sin la necesidad de un tercero). La integridad de la contabilidad
descentralizada (un registro de todas las transacciones publicadas) se
mantiene a través de la replicacion de un niamero muy grande de "nodos" en
todo el mundo, por lo que es muy dificil para un intruso hackear, alterar,
controlar, o destruir una cuenta o transaccion. En los términos mas simples,
transmitir el valor de las “transferencias blockchain” de una parte a otra a través
de Internet.

Esto podria ser dinero, una parte de la accion, un titulo de propiedad, un canon,
e incluso un voto digital emitido en una eleccion.

La descentralizacion vuelve a poner el poder en manos de los usuarios finales.

Las caracteristicas principales de Blockchain son las siguientes:
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Transparencia

Una de las principales caracteristicas de Blockchain, es que permite
acceder a él en cualquier momento para verificar, sin poder modificar,
las transacciones que han sido registradas, es transparente e inmutable.

Democratico

Permite afadir nuevos servicios mediante voto electronico en el
Blockchain. Nos permite de esta manera dar a los ciudadanos el poder
sobre que aplicaciones se pueden desarrollar con este nuevo sistema.

Cuentas Claras

¢, COmo garantizar una rendicion de cuentas confiable y transparente?
Blockchain también tiene la solucién. Debido a que los registros se
mantienen de forma permanente en éste libro contable mayor
descentralizado de libre acceso, las posibilidades de que sean alterados
los datos se eliminarian.

Seguridad Anti Hackers

Al estar los datos alojados en sistemas informaticos centralizados, son
vulnerables a los ataques de hackers en su contra. Utilizar un libro de
contabilidad no centralizado, seguro y transparente proporciona un
grado mas alto de seguridad. Al mismo tiempo que reduce la posibilidad
de dafios al contar con una distribucién descentralizada y compartida.

Reduccion De Costos Operativos

Blockchain permite reducir el uso de personal humano para las tareas de
registro, control y distribucion de datos. Lo que permitiria a los gobiernos
ahorrarse gastos al reducir la cantidad de empleados que deban realizar
dichas tareas.

Registros De Propiedad Confiables

Una de las mas poderosas caracteristicas de Blockchain, es la
particularidad de registrar un evento como Unico e irrepetible. Esta
caracteristica ya ha sido utilizada por muchas compafiias que
identificaron el potencial en el registro de patentes y titulos de propiedad.

Pero, a nivel practico ¢como funciona la tecnologia Blockchain? Veamos un
simple ejemplo de cédmo lo usan en Bitcoin:

1.

2.
3.
4

El sujeto A quiere enviar dinero a un sujeto B. A esto lo llamaremos una
transaccion.

La transaccién se representa online como un bloque.

Este bloque se envia a una serie de servidores elegidos al azar.

Estos servidores proceden a verificar el bloque y a confirmar que las
transacciones que incluye son validas.

Una vez comprobado que el bloque es correcto y que la informacion que
guarda es veridica, se une a la cadena.

Por ultimo, se realiza la transaccion deseada.
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El proceso de verificacion del bloque suele tardar alrededor de 10 minutos, y
eso permite tener una perfecta precision eliminando asi cualquier intento de
fraude bancario. Ademas, una vez el bloque se ha afiadido a la cadena, no
puede ser modificado ni eliminado por nadie, por lo que toda la informacién
gueda permanentemente unida a esa cadena.

Estos blogues no sélo pueden contener transacciones monetarias sino que
también pueden guardar informacién, documentos, expedientes y todo tipo de
datos.

Imaginemos ahora que lo aplicamos a los seguros P2P:

e Una persona decide crear un grupo con los amigos para asegurarse
entre ellos.

e Se crea una cadena blockchain la cual guardara toda la informacion y
documentaciéon de los miembros del grupo (DNI, permiso de conducir,
modelo de vehiculo, fecha de matriculacién, siniestros anteriores, etc.).

e Una vez se han verificado todos estos datos, se crea un contrato
electrénico (Smart contract) que contendra todos los datos de lo que
cubre el seguro contratado, las clausulas, y todo tipo de detalles legales.

e Una vez creado este contrato, funcionara por si sélo y no se podra
alterar de ninguna forma. Por lo tanto, ahora cada miembro del grupo
puede poner su parte de la prima en el bote comun (pool) y a partir de
ese momento, por cada siniestro registrado y validado por el Smart
contract se cubrird con el dinero del pool comun.

Cuando llega el momento de comprender como funcionan este tipo de
contratos electronicos (Smart contracts) hay que saber que una vez creados,
son contratos completamente automaticos.

3.5.2. Agrupaciones entre desconocidos

Como hemos visto, nos encontramos en pleno despegue de la tecnologia Peer
to Peer (P2P) en seguros. Pero analizando los modelos existentes, la mayoria
tienen una caracteristica en comun: los grupos se realizan entre amigos,
familiares o conocidos, pero raramente entre desconocidos.

Una de las grandes virtudes de modelos colaborativos en otros sectores (véase
el caso de Airbnb y Uber) ha sido el hecho de desarrollar plataformas que
consigan generar confianza justamente entre desconocidos. En estos
momentos uno no se imagina entrar en Airbnb y tener Unicamente la oferta de
las viviendas de su circulo mas cercano de amigos.

Los beneficios de un modelo P2P de seguros entre desconocidos serian
todavia mayores. Se podrian crear grupos mucho mas grandes (y
consecuentemente colectivizar mejor el riesgo) e incluso llegando a poder no
necesitar una aseguradora. En definitiva, con grupos mas grandes, los clientes
podrian llegar a asegurarse ellos mismos sin ninguna limitacion.
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3.5.3. Eliminacion de las terceras partes (aseguradora)

En conclusion, visualizamos un modelo totalmente descentralizado, sin la
necesidad de que una tercera parte actie (sin aseguradora) y donde sean los
mismos clientes quienes se autogestionan completamente. Se estableceria un
sistema democratico y unas reglas. Si se cumplieran una serie de
caracteristicas se produciria el pago de siniestros u otras decisiones de forma
automética gracias a la tecnologia Blockchain.

Todas las decisiones se toman de manera democrética sin el involucramiento
de terceras personas. Cuando los grupos sean suficientemente grandes se
puede llegar a crear un sistema de delegacién del voto o establecer distintos
perfiles para que se tomen las decisiones (incluso con incentivos). Por ejemplo,
en un grupo de 100 personas se podrian escoger 5 personas que se dediquen
a aprobar o no siniestros y 5 personas que se dediquen a aceptar nuevos
miembros. Con la ayuda de la tecnologia, todas las micro-tareas se podrian
realizar de forma rapida.

De esta forma, todos los miembros podrian controlar:

1. Lapolizay el bote

La pdliza y el bote de dinero no estan controlados por ninguna tercera
parte y pertenece a todos los integrantes del grupo.

Sabemos que el dinero es el ndcleo de toda organizacion, la politica de
las cuales define quién tiene acceso al dinero y cuales son las reglas
sobre cédmo gastarlo. Los Smart contractse encargan de gestionar ese
dinero segun lo estipulado en el contrato inicial que se ha programado y
gue ha sido aprobado por todos los miembros del grupo.

En este caso, usar el sistema blockchain tiene sus ventajas, ya que es
en esa cadena donde se guardan los pagos y los registros de
contabilidad, y al ser registros transparentes, todos los miembros
pueden consultarlos en caso de dudas.

El mecanismo que se encarga de esto es el Smart contract que se
redacté al crear el grupo, el cual fue estructurado por los propios
miembros. Para ello, el sistema necesita llevar a cabo dos procesos
importantes para evitar fraudes. El primero de ellos es verificar que el
siniestro entre dentro de las coberturas atadas a las condiciones de la
poliza. ElI segundo proceso trata de validar el parte hecho por el
asegurado.

2. Entrada de nuevo miembros (tarificacién y aceptacion)

Establecemos dos posibles opciones para decidir la entrada o no de
nuevos miembros:

e Tarificacion fija: En este caso el grupo deberia tener un sistema
de tarificacion fijo donde el solicitante podria calcular el precio de
la prima. Una vez realizada la solicitud, los integrantes del grupo
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podrian aceptar o declinar la entrada mediante votacion o por
delegacion de las funciones a otros miembros del grupo.

e Tarificacion variable: Otra opcion que planteamos es que la
tarificacibn sea variable y la realicen mediante votacién los
mismos miembros del grupo (por ejemplo se podria disefiar un
sistema donde los integrantes recibieran una foto y cuatro datos
basicos del solicitante y tuvieran que dar una puntuacion de
riesgo del O al 10). En este caso, al tratarse de desconocidos se
deberian generar los mecanismos para conseguir el maximo de
informacion de los solicitantes de forma automatica. Actualmente
los sistemas de registro de Facebook ya ofrecen ciertas
garantias. Después de la votacion cada solicitante obtendria un
rating o coeficiente de riesgo que se podria multiplicar por el valor
asegurado y traducirse en una tarifa concreta. Esta podria ser una
buena opcién ya que podria llegar a conseguir una tarificacion
muy ajustada y eficiente al cabo de un tiempo.

3. Pago de siniestros
En cuanto los miembros verifican el siniestro y aceptan pagar, el Smart
contract se encarga de ello.

La ventaja de esta tecnologia es que pueden redactarse de forma
minuciosa las clausulas de qué siniestros se aceptan y en qué casos se
pagaran. Como todo esto esta programado, no hay lugar para error.

De esta forma, podriamos llegar a concluir que seria posible generar un
sistema automatizado de seleccion de cartera y pago de siniestros con la
participacion de algunos miembros del grupo y con la informacién ya disponible
en redes sociales. Actualmente, una simple verificacion de la reputacién online
del asegurado seria mas que suficiente. Supongamos que existen mentes
maléficas que se dedican a usar robots para crear cientos de perfiles falsos de
Facebook que se hablan entre ellos durante varios afios para crear la ilusion de
identidades reales. Entonces, el siguiente paso es que estos creen varias
pélizas en aseguradoras P2P, paguen unos meses de prima y entonces abran
un siniestro de coste elevado, y cuando consigan el dinero, cancelaran sus
pélizas hasta que, finalmente, el dinero de todos los botes se termine. Y todo
suponiendo que los asegurados reales ni prestan atencion a los picos de
siniestralidad ni intentan evitar estos ataques. La minima reaccion de los
asegurados seria pedir la realizacion de una llamada telefénica para dar
confirmacién del siniestro que se supone que se tiene que pagar.

Ciertamente, el coste de falsear una identidad para el caso de los seguros,
debido a la poca cantidad de dinero que se podria sacar mediante fraude, seria
demasiado elevado.

En resumen, vemos que el intento de fraude conlleva una inversion de tiempo y
capital que en este caso no sale rentable.

El @mbito legal es el mas turbio de momento, ya que al igual que los nuevos
sistemas monetarios como Bitcoin i las demas criptomonedas se mueven
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legalmente en una zona gris (limite entre la legalidad y la ilegalidad), se tendria
que ver qué pasaria con cripto-contratos usados para ofrecer estos nuevos
seguros.

3.5.4. Integracion con el Internet de las Cosas: % de devolucion en funcién
del comportamiento o uso del seguro

Una de las fortalezas de los modelos colaborativos existentes es que pueden
llegar a mejorar el uso del seguro de forma importante. Como hemos dicho, los
clientes seran mucho menos susceptibles de engafar a sus amigos que a la
aseguradora. De esta forma, ¢cdmo podemos conseguir que el
comportamiento siga siendo tan ejemplar en un modelo con desconocidos?

La primera respuesta es con la reputacidn. Ya hemos visto que otras
plataformas de modelos colaborativos han utilizado todo un sistema de
evaluaciones entre distintos miembros que pone confianza en el sistema.

Pero nosotros planteamos otra palanca que nos podria ayudar en este caso.
Ligar el % de devolucion al uso real del vehiculo. De esta forma aquellos
clientes con menos o mejor uso del vehiculo podrian llegar a obtener
bonificaciones en la prima mas importantes.
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4. Creacion de una compaiia peer-to-peer para el
producto de automoviles

Después de todo el andlisis realizado y de reflexionar de como podria ser el
modelo colaborativo del futuro, llega el momento de construir nuestro propio
modelo P2P, con un alcance realista e intentando solucionar un problema real:
la baja rentabilidad del producto de automoviles para muchas aseguradoras.

4.1. Desarrollo de laidea: El modelo Canvas

Para definir el modelo que queremos plantear se ha utilizado la metodologia
Canvas la cual permite visualizar el modelo de negocio segun nueve campos
en sélo una ‘hoja’, resultando un documento que ofrece directamente una
vision global de la idea de negocio, mostrando claramente las interconexiones
entre los diferentes elementos.

Esta metodologia permite realizar una lluvia de ideas (“brainstorming”),
visualizando de forma clara el problema que intentamos resolver e identificando
todas las posibles implicaciones en términos de Clientes, Canales de
distribucion, relaciones con los clientes, etc. Como hemos comentado, como
punto de partida se plantea la creacion de un modelo colaborativo(P2P) para el
seguro de automoviles. De esta forma, desarrollaremos cada uno de los nueve
puntos: propuesta de valor, actividades clave, relaciones con clientes, canales,
recursos clave, socios clave, segmentos de cliente, fuentes de ingresos y
estructura de costes.

llustracion 6 Canvas Model
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4.1.1. Propuesta de valor

El problema principal que identificamos es que los buenos conductores pagan
demasiada prima por el riesgo que tienen. Se les esté colectivizando un riesgo
que no pueden controlar. El sistema actual hace que los incentivos del
asegurado y la aseguradora no estén alineados, lo cual genera una
desconfianza importante entre las dos partes y seguramente un % elevado de
malas practicas y fraude. Esto se traduce en ineficiencias importantes y primas
demasiado elevadas.

La solucion que planteamos es un sistema en el cudl el cliente es socio de los
beneficios (desincentivo al fraude) de un grupo de riesgo que puede controlar.
Deberemos tener en cuenta estas apreciaciones para construir el modelo.

4.1.2. Actividades clave

Para conseguirlo entendemos que las actividades clave de este modelo
deberian ser las siguientes:

a. Creaciéon y control de los grupos de riesgo: Clientes deben
tener la potestad de controlar quién entra y sale de sus grupos.
Para conseguirlo, deben tener la informacion de todo el resto de
miembros para poder tomar las decisiones oportunas.

b. Decision de pago de siniestros: Clientes deben poder escoger
si se paga o no el siniestro segun la informacion disponible que
tengan. Para ello, se deberd generar un sistema donde los
clientes suban toda la informacion disponible de cada siniestro.

c. Sistema democratico de toma de decisiones: Para conseguir
que todas estas decisiones se tomen de forma rapida y efectiva
se debera disefiar un modelo democratico y agil a través de la
aplicacion.

d. Seguimiento y control monetario transparente: Uno de los
pilares del modelo ser& la bonificacion o descuento que puedan
obtener los clientes gracias este sistema. De esta forma sera
necesario que los clientes puedan ver en todo momento de forma
transparente la bonificacion individual, de su propio grupo e
incluso la de los otros grupos dentro del modelo.

e. Invitacion: El modelo de crecimiento se basara en la invitacion
(MemberGetsMember). Por lo tanto es necesario generar todas
las facilidades posibles para que los clientes puedan invitar a los
grupos a todos sus conocidos con quien quieran compartir el
riesgo. A priori parece interesante la conectividad con Facebook y
permitir la invitacién agil a todos los contactos.
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4.1.3. Relaciones con clientes

Parece claro entonces que necesitaremos generar una relacion con nuestros
clientes que sea inmediata, rapida y fluida.

4.1.4. Canales

Para conseguirlo, el canal mas adecuado para comunicarnos con nuestros
clientes serd una aplicacion movil. El cliente podra recibir notificaciones de
cambios en la configuracion de los grupos o siniestros, podra participar en
todos los mecanismos de decision y podra consultar cual es la devoluciéon
esperada a final de afo.

4.1.5. Recursos clave

Parece pues, que requeriremos de un alto componente tecnoloégico en nuestro
equipo. De esta forma una parte importante del equipo deberia estar
configurada por programadores. De la misma forma, la inteligencia de negocio
gue podamos sacar puede ser muy valiosa y creemos que puede ser uno de
los puntos clave para el éxito del modelo. Las dinamicas que se generaran
dentro de los grupos pueden aportarnos conclusiones interesantes y sera
necesario testear todos los pardmetros para determinar qué caracteristicas del
modelo funcionan mejor.

4.1.6. Socios clave

El modelo que planteamos entraria dentro del paraguas de otra aseguradora.
Esta nos podria proporcionar toda su infraestructura para la gestion de los
siniestros y por otro lado podria realizar la funciéon de reaseguradora.

4.1.7. Segmentos de cliente

A priori los segmentos de cliente que creemos que podrian estar mas
interesados en el modelo serian buenos conductores, en un rango de edad de
entre 35-55 afios, que utilicen smartphones, sean usuarios activos de redes
sociales y estén abiertos a nuevas formas de colaborar.

4.1.8. Fuentes de ingresos

La principal fuente de ingresos serian las primas recibidas para el producto de
automéviles. Sin embargo, no descartamos testear el modelo con otros
productos en fases posteriores.

En un principio mantendriamos un nivel de primas (precio) cercano a la media
del sector. Nuestro objetivo es proporcionar un servicio de valor para el cliente
sin competir en precio con el resto de compafias. Sin embargo creemos
necesario revisar la tarificacibn actual para convertila en algo mas
transparente y sencillo de entender para el cliente.
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La adquisicion que planteamos seria MemberGetMember, y por lo tanto la
métrica clave que deberiamos impulsar seria el namero de invitaciones
realizadas por cliente. Al ser un modelo colaborativo es muy importante la
recomendacion / invitacion para crecer.

4.1.9. Estructura de costes

Con el modelo planteado esperamos poder reducir de forma importante la
siniestralidad y situarla cercana a los mejores grupos de siniestralidad
(alrededor del 30%). De la misma forma al plantear una distribucién directa, nos
ahorrariamos cerca del 20% de comision que se deberia pagar a agentes o
corredores.

Estos dos efectos sumados nos permitirian realizar una devolucion de primas
(o descuento) importante para nuestros clientes, manteniendo, a la vez, la
rentabilidad del producto.

4.2. Descentralizacion de decisiones aseguradoras

Uno de los pilares fundamentales de nuestro modelo es que consigamos
delegar buena parte de las funciones aseguradoras, aprovechando el hecho
que los clientes tendran mas informacion acerca del riesgo del grupo. En este
sentido, planteamos que los clientes puedan escoger quién entra o sale del
grupo (y con qué tarifa) y si se pagan o no los siniestros. Para esto
necesitamos:

a. Proporcionar a los clientes toda la informacién necesaria para que
puedan realizar una buena toma de decisiones.

b. Disefar una solucion tecnolégica que de respuesta una respuesta
agil a todas estas funciones.

c. Definir un sistema democratico que permita una rapida vy
transparente toma de decisiones. En este sentido, planteamos que
todas las decisiones del grupo se basen en votaciones y el voto de
cada miembro tenga un peso proporcional a su antigiedad en el
grupo. Los votos podran delegarse a otros miembros en caso de que
algun miembro lo prefiera. Para incentivar el voto, se propone pagar
por cada votacion una fracciébn del reembolso de la prima o del
siniestro. Por lo tanto la compensacion que obtendra un miembro a la
hora de emitir un voto sera calculada a partir del peso que tiene su
voto, el peso de los votos que se han delegado a €l y de la prima o
reembolso del siniestro.
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4.3. Definicion de la soluciéon

Una vez hecho el Brainstorming inicial, nos disponemos a definir de forma mas
concreta las caracteristicas del producto que planteamos.

4.3.1. Principios béasicos de configuracion del modelo

Para configurarlo, se han definido tres principios basicos sobre los cuales se
basara toda la toma de decisiones:

1. Sencillez: creemos que uno de los grandes problemas del sector
asegurador es la dificultad de entender sus productos. De esta forma
intentaremos que el producto (coberturas, condiciones, tarificacion, etc.)
sean lo mas simples posibles. De la misma forma, y quizd donde nos
podemos encontrar con mas dificultades, es en la realizacion de una
operativa y reglas de funcionamiento que sean sencillas. El modelo que
estamos intentando configurar es complejo y el éxito dependera de
nuestra capacidad para simplificarlo.

2. Agilidad: ElI hecho de hacer participes a los clientes de algunas
funciones hace que sea imprescindible que toda la operativa y
funcionamiento sea extremadamente rapido. El cliente no puede percibir
que estd dedicando mas tiempo del necesario a funciones que quiza no
deberia estar haciendo.

3. Transparencia: De la misma forma, debemos intentar evitar cualquier
tipo de opacidad en el producto y funcionamiento del grupo. Las tarifas,
los botes acumulados, margenes de la aseguradora y la toma decisiones
deberian estar disponibles para todos los clientes. Todos los procesos
deberian ser visibles.

4.3.2. El producto: dafios propios

En base a los principios basicos que hemos establecido parece razonable que
limitemos el producto de cierta forma (como minimo en una primera fase).

De este modo, planteamos iniciar el modelo con un nuevo producto que incluya
Unicamente la garantia de dafos propios. Esta decision ha sido tomada por las
siguientes razones:

1. Mayor potencial del modelo (reduccién del fraude): Los productos de
Todo Riesgo presentan unos resultados notablemente inferiores debido
al fraude o mal uso de la poliza por parte de los clientes. Actualmente
vemos como el ratio siniestral de la garantia de dafios propios puede
situarse alrededor del 120%.
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2. Facilidades legales: La tipologia de modelo que planteamos
(generacion de un bote, creacidbn de grupos, etc.) se simplifica
legalmente de forma considerable si no tocamos la garantia de
responsabilidad civil del seguro.

3. Operativa mas sencilla: El hecho de centrar el producto en una de las
garantias del producto de automoéviles nos facilita parte de la operativa
del modelo y hace mas facil la explicacién del mismo.

4. Posible captaciéon de clientes de la competencia:Este modelo abre la
posibilidad que nuestros clientes tengan contratado un seguro a terceros
con otra compafiia y el de dafios propios con nosotros. Esto puede
permitir en un futuro captar también el seguro a terceros con la
compafia aseguradora matriz.

llustracion 7Definicién del producto
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Fuente: Elaboracion propia

De modo especifico el producto tendria las siguientes caracteristicas:

1. Coberturas: serian los habituales de dafios propios del vehiculo
asegurado. En una primera fase seria necesario no incluir aquellas
coberturas que generalmente podemos encontrar en padlizas de terceros
ampliadas (por ejemplo, lunas, robo o incendios), para evitar la
concurrencia de seguros.

De esta forma los motivos de siniestro que entrarian dentro del paquete
serian:
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e Impacto de otros vehiculos contra el coche asegurado, siendo el
culpable el asegurado.

e Impacto de objetos contra el coche asegurado.

e Accidentes que son consecuencia por un defecto de construccién,
mala conservacion o vicio del material.

e Cuando el coche vuelque, choque o sufra una caida.

e Actos vandalicos de terceros que no estén garantizados por la
cobertura del Consorcio de Compensacion de Seguros.

e Hundimientos del terreno.

2. Perfil de riesgo: consideramos que la edad de nuestros asegurados
deberia estar entre 30y 50 afios y con una antigiedad del vehiculo
inferior a 10 afos.La cobertura de dafios propios no resulta éptima a
medida que aumenta la antigtiedad del vehiculo.

4.3.3. Tarificacion

Siguiendo los criterios de transparencia y simplicidad creemos necesario que
se elabore una tarificacion personalizada para este producto. El cliente debe
entender de forma clara como se ha configurado exactamente su tarifa.

Por otro lado debemos aprovechar el conocimiento de los miembros del grupo,
incorporandolos en la decision de tarificacion.

Nuestro objetivo es conseguir una tarifa transparente en el proceso y justa (con
la informacién que nos podran facilitar los miembros ya existentes del grupo).

De este modo se ha disefiado un proceso de tarificacién con dos pasos:
1. Calculo de la prima simple:
El primer paso sera calcular el valor asegurado del miembro. Esto se
podria hacer mediante la multiplicacién del valor nuevo del vehiculo y un
coeficiente de antigiedad que lo ajustaria:
VALOR ASEGURADO,p;embro = VALOR NUEVO - COEFICIENTE ANTIGUEDAD

Este valor asegurado proponemos dividirlo por un coeficiente para
calcular la prima simple. En un principio planteamos que este coeficiente

sea igual a 10, ya que los valores que obtendriamos serian muy
parecidos a los procesos de tarificacion actuales:

VALOR ASEGURADOmiembm)

PRIMA SIMPLE iembro = ( 10

Como vemos, esta seria una forma muy simple a la vez que
transparente de calcular la prima.
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2. Calculo de prima P2P:

Una vez calculada la prima simple, se estima necesario utilizar toda la
informacion de los miembros del grupo para ajustarla. Los miembros del
grupo podrian votar el riesgo del resto de participantes del grupo. Por
ejemplo, podrian votar del 1 al 10 cudl consideran que es el riesgo de
cada uno del resto de miembros. A mas nota, mas riesgo. De esta forma
todos los miembros y potenciales miembros tendrian un scoring
realizado por el resto (PS).

Para calcular el coeficiente de riesgo simplemente calculariamos el ratio
del PS del miembro y el PS medio del grupo.

PSmiembro

COEF.RIESGO P2Pyiempro = —pg ”
meaio

Con el coeficiente de riesgo ya calculado, podriamos ajustar la prima
simple calculada anteriormente.

PRIMA P2P,ompro = PRIMA SIMPLE ;0mpro - COEF. RIESGO P2Ppjiempro

Los miembros del grupo tienen el incentivo de crear grupos grandes, asi
que cabe esperar que no existirian problemas de miembros valorando
injustamente a otros miembros.

Para conseguir una tarifa mas ajustada (incrementar el coeficiente de
10), planteamos la posibilidad de utilizar alguna de las siguientes
palancas:
1. Limitar el pago por siniestro (por ejemplo, a 3.000€) o al valor
venal del vehiculo (95% de siniestros).
2. Incorporar una franquicia (por ejemplo, de 200€).
3. Limitar la suscripcidén a vehiculos con antigiiedad inferior o limitar
el rango de edad.

4.3.4. Gestion de siniestros

Para declarar el siniestro, el solicitante deberd adjuntar una fotografia del
vehiculo con las partes dafiadas y una factura del taller donde se especifique la
estimacion del importe de la reparacion. En una primera fase creemos
necesario que solo puedan utlizarse talleres dentro de la red de la
aseguradora.

Una vez subida la foto y presupuesto, se procedera al voto del pago del
siniestro. Cada votacidbn marcara el porcentaje (0%-100%) que recibira el
solicitante por el siniestro, y entonces se efectuard el pago al taller. Si el
importe es inferior a lo que el presupuesto solicitaba, el declarante del siniestro
debera abonar la diferencia correspondiente al taller para que se efectie la
reparacion. Todos los pagos del bote comun se efectuaran directamente al
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taller, y no se estima oportuno en ningun caso que se efectien pagos a los
miembros.

Como vemos, planteamos un modelo donde eliminamos los peritos (todos los
miembros se convierten en peritos a distancia). Esto puede suponer un ahorro
del gasto por siniestro significativo y una reduccion del tiempo de cierre de
siniestros.

4.3.5. Tecnologia propuesta: Blockchain

Conocedores de la complejidad que puede tener la creacién de un nuevo
modelo asegurador colaborativo en términos de sistemas y tecnologia, se ha
disefiado una solucién que consiga simplicidad y rapidez.

El objetivo principal es tener una configuracion tecnolégica minima que haga
viable el piloto y nos permita iterar de forma muy rapida con los cambios y
mejoras que vayamos introduciendo. Proponemos realizar las minimas
integraciones con los sistemas propios de la aseguradora matriz.

De esta forma, se establece como mejor opcion (y mas interesante) usar la
tecnologia Blockchain por la parte de detras (back-end).

Como hemos visto en capitulos anteriores la tecnologia Blockchain nos aporta
ventajas importantes en términos de seguridad, transparencia, economia y
escalabilidad. Ademas, se trata de una tecnologia que puede ser implantada de
forma muy répida lo cual nos aporta la agilidad que necesitamos.

En el modelo que planteamos, la parte proporcional del bote de la cual los
clientes serian propietarios podria estar configurado con este sistema y se
ejecutaria mediante Smart Contracts. La parte restante seria propietaria de la
aseguradora.

4.4. Configuracion de grupos

4.4.1. Tipologias de grupos

La parte fundamental del modelo es la configuracion de los grupos. En el
lanzamiento proponemos la creacion de dos tipologias de grupos:

1. Privados:
Estarian compuestos por amigos, familiares o conocidos. Para entrar en
cualquier de estos grupos seria necesaria la previa invitacién de algan miembro
del grupo.

2. Publicos
Estarian formados por cualquier colectivo profesional (por ejemplo, bomberos)

u otro colectivo (por ejemplo, habitantes de Girona). Su creacion seria libre y
cualquier persona podria aplicar para la entrada. De la misma forma, seria
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necesaria la aceptacion de los miembros existentes del grupo para cualquier
entrada de nuevos miembros.

4.4.2. Incentivacién de grupos grandes

Desde el punto de vista asegurador nos conviene incentivar la creacién de
grupos grandes para limitar el riesgo y conseguir un crecimiento sostenible.

Para incentivar la creacion de grupos grandes proponemos ligar el % de

descuento al cual optan los clientes al tamafio del grupo. De esta forma, el
esquema de bonificaciones planteado podria ser el siguiente:

llustracion 8Propuesta de bonificaciones seglin tamafo del grupo

# Personas en el grupo % devolucion

5-15 personas 20%
16-30 personas 30%
31-50 personas 40%
Mas de 50 personas 50%

Fuente: Elaboracién propia

4. 5. Business Case

4.5.1. Estimacién del mercado potencial

Se han realizado dos estimaciones para estimar el mercado potencial que
podria tener nuestro producto. Las estimaciones se han realizado en nimero
de pdlizas y luego se ha multiplicado por una prima media de 400€:

1. Bottom-up: se ha asumido que podriamos empezar con 50 clientes
con buena siniestralidad de la aseguradora como punto de partida.
En este caso, el resultado final dependeria del numero de
invitaciones que consiguiéramos por cada cliente. Se ha simulado 2,3
y 4 invitaciones por cliente. Al final, se ha considerado como
realizable llegar a las tres invitaciones por cliente. De esta forma el
resultado serian 54.650 polizas en 3 afios, o lo que es lo mismo 22
millones de € en primas con la prima media de 400€ que hemos
comentado.
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Grafico 3 Estimacion del crecimiento de clientes (Bottom-up)
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Fuente: Elaboracién propia

2. Top-down: en este caso utilizaremos el modelo TAM-SAM-SOM,
ampliamente utilizado para el calculo de mercado potencial de start-
ups y recomendado por la mayoria de Venture Capital.

a. Total Available Market: calculado con el niumero de vehiculos

del parque de Espafa. Esto nos daria una cifra de 28,8
millones de vehiculos matriculados en 2015.

Serviceable Available Market: Nuestro producto iria mas
dirigido a coches nuevos (menos de 3 afos). En este caso se
han sumado las matriculaciones de 2013, 2014 y 2015 lo cual
nos daria una cifra de 2,6 millones de vehiculos.

Serviceable Obtainable Market: Con esta base de vehiculos (o
clientes) para atacar nos faltaria calcular cual creemos que
puede ser la parte proporcional que podriamos captar de
forma realista. Para ello, se ha realizado una estimacion segun
canal de nuestro modelo (directo) y el segmento de cliente al
cual vamos dirigidos (edad entre 30 y 55 afios). segun datos
de ICEA (Investigacion Cooperativa entre Entidades
Aseguradoras y Fondos de Pensiones), en 2014 la venta
online de seguros de auto alcanz6 un volumen de negocio de
434 millones de euros lo cual representa el 4,39% del total.
Por otro lado asumimos que los conductores entre 30 y 55
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anos serian un 66% del total. El resultado final serian 75.332
pélizas o alrededor de 30 millones de € con la prima estimativa
de 400€.

llustracion 9 Estimacion del crecimiento de clientes (Top-down)
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Fuente: Elaboracién propia

Como podemos apreciar los resultados con las metodologias dan resultados
parejos. De esta forma nos situamos en una horquilla de entre 22 y 30 millones
de euros de mercado potencial.

4.5.2. Estimacion de la cuenta de resultados del producto

Uno de los puntos clave del modelo ha sido analizar si realmente un producto
de estas caracteristicas puede mejorar la cuenta de resultados de forma
significativa.
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Gréfico 4 Cuenta de resultados de la compafiia (estimacion)
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Fuente: Elaboracion propia

1. Net Earned Premiums: Para calcular los posibles ingresos que
podriamos tener se ha usado la estimacion de mercado potencial.

2. Siniestros: Actualmente la siniestralidad de la garantia de dafios
propios es muy elevada, incluso pudiendo superar el 100% de las
primas recibidas. Se ha analizado una muestra de clientes del
producto de Todo Riesgo sin Franquicia de una de las principales
aseguradoras espafolas. La frecuencia siniestral media anual se
sitta en 0,6124. De la misma forma, se ha realizado una
segmentacion simple (mediante modelo SOM) que ha dividido la
muestra en grupos siniestrales parecidos.

Observamos que grupos siniestrales con buenos resultados se sitlan
alrededor del 0,56 de frecuencia siniestral. Uno de los pilares de
nuestro modelo es la mejora de la siniestralidad mediante la buena
seleccion de clientes y la mejora del uso del seguro (reduccién del
fraude). De esta forma asumimos que podremos llegar a tener la
siniestralidad de estos grupos.

3. Bonificacion: Eliminacion gastos de distribucion (comisiones a
corredores, agentes o red comercial bancaria)
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Establecimiento de un sistema de bonificacidon suficiente para
incentivar renovacién y nueva contrataciéon que se podria situar de
media en un 19%. El 2% resaltado seria la bonificacién no pagada a
aguellos clientes que no habrian renovado la pdliza. Esta bonificaciéon
no pagada iria directamente al resultado neto.

4. Gasto operativo: Se asume un gasto operativo estandar para el
producto de autos.

5. Resultado Neto: De esta forma consideramos que podriamos llegar
a tener un margen del producto de alrededor del 10%. Este margen
seria un margen elevado si lo comparamos con cualquier otro
producto de Autos.

4.6. Sistema Legal

Una de las grandes dificultades o retos del modelo era encontrar una
configuracion legal que permitiera la creacion y establecimiento de grupos,
delegando algunas de las funciones aseguradoras (Seleccion de clientes,
limpieza de cartera o la decisién de pago de siniestros).

Se ha realizado un andlisis de las distintas posibilidades, siempre teniendo en
cuenta que todas las propuestas abren nuevo camino dentro del marco legal
asegurador.

Ante todo cabe destacar que seria perfectamente viable que un vehiculo tenga
dos seguros contratados (uno a Terceros y otro el seguro colaborativo de
dafios propios que plantemos) en compafias distintas, mientras no haya
concurrencia de seguros (varias aseguradoras cubriendo un mismo riesgo en
un mismo espacio de tiempo, siendo el seguro del mismo tipo). Esto tiene
implicaciones en negocio, ya que se podria plantear la posibilidad que el
seguro colaborativo de dafios propios no incluyera lunas, robo o incendio,
garantias ampliamente establecidas los paquetes de terceros ampliados.

Se establecen dos posibles soluciones para el producto:

1. Solucion aseguradora: realizacion de una pdliza colectiva de autos de
dafios propios.

2. Solucion aseguradora + Civil: donde la parte correspondiente al bote se
haria mediante un contrato de depdsito. Este contrato permitiria que
sean los clientes quienes tengan el poder de decidir si se pagan o no los
siniestros del grupo y de recuperar el dinero al final del afio (si no se ha
consumido todo el bote).
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4.7. Desarrollo de la aplicacion movil

4.7.1. Andlisis de las plataformas colaborativas de éxito

El disefio de las pantallas se ha realizado en base las mejores practicas o
elementos de éxito de otras plataformas colaborativas (Airbnb y Uber). Las
conclusiones a las cuales hemos llegado son las siguientes:

e Las tarifas deben ser claras:

o Plataformas colaborativas actuales: en todas las plataformas
analizadas se muestran las tarifas de forma transparente antes de
usar el servicio. Nunca encontramos ningun sobrecoste adicional
inesperado.

0 Aprendizaje: Mostrar de forma transparente todas las primas de
cada uno de los miembros y los distintos botes. Especificar de
forma clara que si se consume el bote, la empresa asumira todos
los costes.

e Uso de evaluacion y opiniones de los usuarios:

o Plataformas colaborativas: Quiza la pieza mas importante de los
modelos colaborativos es el hecho de recibir evaluaciones de los
distintos usuarios que han interactuado contigo. Esto ayuda a
generar confianza dentro del modelo donde realizas
continuamente transacciones con desconocidos.

o Aprendizaje: En el caso del modelo que planteamos los grupos
seran formados por amigos o conocidos y de momento no se
plantea la creacion de grupos publicos. Sin embargo, para
modelos futuros mas sofisticados se podrian plantear la creacion
de grupos entre desconocidos, donde, en este caso si, las
evaluaciones jugarian un papel relevante.

e Seguridad:

o Plataformas colaborativas: En cualquiera de los casos siempre se
debe mostrar que las partes no van a salir perjudicadas del
intercambio y que en el caso de que haya algun perjuicio seran
recompensadas.

0 Aprendizaje: Especificar de forma evidente que no van a tener
ningun perjuicio por usar el seguro colaborativo en vez del seguro
tradicional.

e Plataforma sencilla e intuitiva:

o Plataformas colaborativas: las plataformas estan configuradas de
tal forma que el proceso de compra se convierte en algo ameno,
intuitivo y sencillo. Estas plataformas son disefladas mediante
ciclos de iteraciones de pruebas muy cortos, donde mudltiples
funcionalidades y cambios son testeados a la vez mediante
experimentos. El resultado es una experiencia de usuario
extraordinaria.
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o Aprendizaje: Testear de forma rapida la aplicacion con clientes
reales y empezar ciclos de iteraciones de la aplicacion con
cambios y experimentos constantes.

4.7.2. Diseiio de la aplicacion movil

Para aprovechar el maximo potencial de una plataforma de este tipo se ha
disefiado una app movil. La pdliza se contrataria en una homepage
especialmente disefiada para el producto. Para el registro seria necesaria la
conexién con Facebook para poder tener acceso a los contactos de los
usuarios e invitarles a participar en los grupos de seguros P2P. Se plantea la
posibilidad de poder vender las podlizas a través de esta misma pagina de
Facebook en desarrollos futuros.

Una vez contratada la poliza, los usuarios se tendrian que descargar la app, la
cual estaria disponible tanto para moviles iPhone como Android. Todas las
pantallas han disefiadas especificamente para esta tesis y son navegables en
el siguiente link: https://invis.io/JP7409S65/#/154370223 _Aplication_- Home_2

La aplicacion debera permitir la creacion de grupos de seguros P2P, establecer
las normas basicas e invitar a otros usuarios.

Las funcionalidades técnicas basicas necesarias que se han configurado seran
las siguientes:

¢ Notificaciones.

e Mapas.

e |lamada externa.
e Compartir.

De esta forma, se han configurado seis pantallas:

Home/Info — Login.

Mi Pdliza.

Grupo.

Lista de miembros del grupo.
Listado de partes del grupo.
Apertura de nuevo parte.

oahwnE
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1. Home/Info — Login

llustracion 10Pantalla Home/Info — Login

Calcula tu seguro
Mi Cuenta 2

Saber mas

o

Fuente: Elaboracion propia

En una primera pantalla permitiriamos:

o Tarificacion del nuevo seguro (aunque seria necesaria ir a la
homepage para la contratacion de la poliza).

o Entrada en la cuenta.

o Informacion sobre el seguro peer-to-peer que planteamos.

o Declaracion rapida de un siniestro (generalmente principal causa
de la entrada en una aplicacién de seguros).
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2. Mi Pdliza

llustracion 11Pantalla Mi Péliza

Ml Pélizs

Tu Prima 400€

Vencimiento 21.03.2017

Fuente: Elaboracion propia

Una vez dentro de la aplicacion, el cliente encontraria informacion acerca de su
péliza:

o Informacion de perfil publica: con una foto suya (vinculada con su
cuenta de Facebook) y alguna informacién personal con caracter
informal. Esta informacion podria ser vista por todos los miembros
del grupo.

o Prima pagada (en este caso 400€), con su fecha de vencimiento.

o Devolucion del bote al cual opta en vencimiento. En el caso de
ejemplo se le devolveria a su vencimiento (150€).

o Parte del bote ya dedicada a siniestros del grupo. En esto caso
25€. Toda esta informacion estaria debidamente explicada con
texto debajo de cada cifra.
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3. Grupo

llustracion 12Pantalla Grupo

Mi Pélize Mi Grupc @ Invitar

Nombre Grupo

i

4 portes >

Bote:

Nota de Grupo: 4.2
A A, A, A, Ay

== G

Fuente: Elaboracién propia

En la pantalla del grupo sera posible:

0 Acceder a los miembros del grupo y partes declarados hasta el
momento.

o Ver el bote acumulado de todo el grupo y la parte proporcional ya
consumida en siniestros.

o Ver la valoracién global del grupo respecto al resto de grupos de
la plataforma.
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4. Listado de miembros del grupo

llustracion 13Pantallas listado de miembros del grupo

@ Miembro 12

it

Miembros:
[+]

Fuente: Elaboracién propia

Los miembros podran consultar en cada momento el listado de personas que
conforman el grupo. Del mismo modo tendran habilitado un botén para poder
invitar a nuevos miembros de forma rapida.

Haciendo click en cualquiera de los miembros se derivard a una pantalla
especifica del miembro, donde se podré ver la informacion publica de cada uno
de ellos (fotografia y descripcion) y la valoracion de riesgo dada por el grupo
(en este caso 7,2).

Justo debajo se podra ver también la relacion monetaria que hemos tenido con
este componente del grupo. Es decir, como ha contribuido en mis siniestros y
como yo he contribuido en los suyos.

En esta pantalla también se habilitara un botdn que sirva para vetar al miembro
para la renovacion. Si fuera vetado por la mayoria de miembros del grupo, este
participante no podria renovar la poliza a vencimiento.
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5. Listado de partes del grupo

llustracion 14Pantallas listado de partes del grupo

Fuente: Elaboracién propia

Desde la misma pantalla del Grupo se podra acceder al listado de siniestros.
En €l se podré ver un resumen del siniestro

e Foto.
e Coste total del siniestro.
e Parte proporcional que uno ha aportado.

Desde esta pantalla sera posible acceder al detalle del parte. En este caso
encontramos una descripcién adicional de lo sucedido y los correspondientes
botones para aceptar o no el siniestro. Al miembro que ha declarado el siniestro
se le pagara la parte proporcional de los miembros que hayan aceptado el
siniestro.
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6. Apertura de nuevo parte

llustracion 15Pantallas Apertura de nuevo parte

@ Nueva Incidencia Nuevo parte

Daflcs propios

Asistencia
en
Le) (s) carretera

Q00

Fuente: Elaboracién propia

En cualquiera de las pantallas anteriores encontramos el botdén para abrir un
nuevo siniestro. Este derivara en una pantalla donde se pueda:

e Abrir el parte indicando:
o Partes del vehiculo han sido afectadas.
Fecha del siniestro.
Si ha habido heridos.
Si intervino la policia.
Lugar del siniestro.
Si ha sido robo o incendio.
Version personal (texto libre).
o Fotografias.
e Solicitar la asistencia en carretera, llamando o enviando directamente la
geo localizacion.

O O0OO0OO0O0Oo
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4.8. Preparacion del piloto

Se ha disefiado un piloto que nos permita testear todas las hipotesis
consideradas en el modelo y de esta forma evaluar la viabilidad del proyecto.

4.8.1. Hipoétesis de valor

Hipotesis fundamentales de atractivo del producto. Si estas hipoétesis no
consiguen ser validadas serd necesario un cambio general del concepto. Se
plantean dos obijetivos:

1. Validar atractivo general del concepto
0 ¢Existe una demanda para este tipo de producto?
o0 ¢Puede ser apetecible para nuestros clientes?

2. Analizar las distintas caracteristicas fundamentales del modelo
planteado
o ¢Conseguimos reducir la siniestralidad?
0 ¢Los clientes valoran que se les deleguen algunas funciones

aseguradoras?
= ¢Se valora el hecho de poder decidir si se paga o no el
siniestro?
= ¢ Se valora poder decidir la entrada de nuevos miembros
en el grupo?

0 ¢Cual es el tamafio idoneo del grupo?

4.8.2. Hipotesis de crecimiento

Hipotesis que permitan conseguir un crecimiento sostenido y rentable en el
tiempo. Se consideran tres objetivos:

1. Testear 3 posibles modelos de distribucion
0 ¢Es realmente el canal directo el mas adecuado para nuestra
solucion?
o ¢Como responden el canal agentes o affinities a este concepto?

2. Testear la operativa del producto desde el punto de vista de cliente (web

y app)
0 ¢Lawebyapp dan respuesta a las necesidades de los clientes?
0 ¢Las funcionalidades planteadas son las adecuadas?

3. Evaluar si la tecnologia Blockchain es la adecuada para nuestro modelo

0 ¢Latecnologia Blockchain nos aporta los beneficios esperados?
0 ¢Es posible encontrar otra solucion tecnolégica mas potente?

4.8.3. Configuracion del piloto

Para testear todas estas hipotesis se propone dividir el piloto en dos fases:
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Grafico 5 Propuesta de Calendario de implantacién del modelo P2P

Onboarding

Desarrollo
técnico
necesario

empleados
Simulacién

+ Comunicacion internay

seleccion de 10 empleados
para la entrada en el
programa

Fase I: Piloto con clientes

* Creacién de grupos
empezando con clientes con
buena siniestralidad

* Posibles fuentes: Directo y
Agentes o Facebook

Fase II: Roll-out

+ Ampliacién de creacién de

grupos a cualquier persona

* Impulso de creacién de

grupos colectivos (ej:
bomberos, profesores,...)

* Desarrollo de App movil

(Minimum Viable Product)
sin conectividad con sistemas

* Primeras iteraciones

* Mejora de App movil
(Minimum Vjable Product) y
desarrollo de web

* Incremento del numero de

*+ Mejora de app movil para

automatizacion del proceso
de onboarding y mejora de
Experiencia de Cliente

Evaluacion

VALGIIE]
continua

iteraciones + Desarrollo de web

* Equipo inicial necesario:
1 Project Manager
2 Business Leaders
1 Dir Tecn, 1 Sin, 1 Ops, 1
cliente/digital

* Ampliacion del equipo

+ Equipo de proyecto seguin necesidades

Evaluacién continua de resultados

4 MESES || 1 AfiO | | INDEFINIDO

Fuente: Elaboracién propia

Fase 1: Piloto con empleados

Se propone realizar un piloto con 10 empleados de la aseguradora
durante 4 meses. Se realizaria en formato simulacion lo cual permitiria
no tener todo el producto configurado ni estar establecidos de forma
legal. Esto nos permitira testear la aceptacion de la idea, los pilares del
modelo y la operatividad de la app en el menor tiempo posible y llegar a
realizar el piloto con clientes con el producto mas refinado y sin haber
realizado una gran inversion econdémica. Estimamos que el coste de este
piloto podria ser de 2.000€ para proporcionar a los empleados incentivos
reales.

El proceso seria el siguiente:

1. Comunicacion interna y seleccion de 10 empleados para la
entrada en el programa.

La comunicacion para la entrada en el programa podria ser la siguiente:

“¢ Tienes un coche con menos de 3 afios y crees que el seguro a Todo
Riesgo es demasiado caro?
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Querido colaborador: lanzamos un nuevo producto para empleados y
sus amigos donde podras obtener la cobertura de Todo Riesgo con
hasta un 50% de descuento en vencimiento”

Las solicitudes ya nos podrian dar inteligencia de negocio desde el
principio, indicando qué tipologia de clientes podrian estar interesados
en el servicio (edad, renta, sexo, etc.).

De la misma forma, se podria aprovechar para realizar una pequefia
encuesta para captar informacion sobre los hébitos de conduccion, uso
de otras plataformas colaborativas y uso de redes sociales:

“¢, Cuantos km realizas a la semana?
e 0-200 km / semana
e 200-400 km / semana

e >400 km

¢ Has utilizado alguna vez Uber o Airbnb?
e Si
e NoO

¢Indica cual de estas redes sociales utilizas?
e Facebook
e LinkedIn
o Twitter
e Pinterest”

2. Seleccién y comunicacion de los candidatos

La seleccion de los 10 candidatos se realizaria para tener una muestra
heterogénea y se intentaria abarcar el maximo de rangos de edad, rango
y sexo posibles.

3. Desarrollo de la app

Durante esta fase se trabajaria para programar la aplicacion comentada
en el anterior capitulo. Esta app se desarrollaria como un producto
minimo viable (Minimum Viable Product) sin conectividad con los
sistemas de la aseguradora.

Se intentaria reducir al maximo el tiempo de desarrollo e empezar a
iterar con clientes en el menor tiempo posible para conseguir su
feedback y poder implantar las mejores en las préximas iteraciones.

Estimamos que podriamos llegar a realizar ciclos de iteraciones de dos
semanas.
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e Fase 2: Piloto con clientes

Una vez realizado el piloto con empleados, estariamos preparados para testear
el modelo con clientes reales. Los aprendizajes generados en el piloto con
empleados serian muy valiosos para acabar de calibrar todo el producto y la
aplicacion mavil. Sin embargo, para realizarlo necesitariamos el producto y
condicionado ya configurado y el visto bueno legal.

Uno de los principios mas importantes a testear en esta fase seria el canal de
distribucion idéneo para nuestro producto. Se plantean tres posibles
alternativas:

1. Distribucion directa

Se propone la creacién de una landing page (donde se podria ver toda la
informacion relacionada con el producto la creacion de un motor de simulacién
basico) y de una pagina de Facebook donde se iria posteando contenido y se
derivaria a la landing page.

Para conseguir la seleccién de clientes para el piloto se realizaria:
e Post en la pagina principal de la aseguradora con links en ambas
paginas.
e Post en paginas de Facebook de comunidades potencialmente
interesadas en el producto.
e Campanfa a través de Adwords de Google.

2. Distribucion a través de agentes

Se propone la seleccién de dos agentes de confianza de la aseguradora en la
zona territorial cercada a la sede. Estos agentes podrian seleccionar clientes
de su cartera a los cuales les podria interesar el producto. Se establece como
posible comisién alrededor de un 7% para la distribucion de estos productos,
teniendo en cuenta que estimamos que buena parte de la adquisicion vendra
dada por los clientes mismos, quienes invitaran a su circulo mas cercano
(MemberGetsMember)

3. Distribucién en affinities

Se propone la realizacion de un acuerdo con algun colectivo de clientes de
tamafio pequenio para probar el modelo.
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5. Capitulo de conclusiones

La tecnologia existente (smartphones y redes sociales) ha permitido convertir
las economias colaborativas en algo para el publico masivo. De esta forma han
entrado con fuerza en mercados importantes, consiguiendo cuotas de mercado
muy relevantes y cercanas a las de los lideres de mercado. Su modelo de
crecimiento es exponencial gracias a su gran escalabilidad y la comunidad de
promotores que son capaces de generar. Hasta el momento los sectores mas
maduros con este tipo de propuestas son el de viajes y transporte, sin embargo
también estan creciendo con fuerza en otros sectores como el financiero.

En el caso del sector asegurador se ha identificado un crecimiento importante
de este tipo de modelos en los ultimos meses, con propuestas diversas y
disruptivas. Los modelos que plantean son parecidos al concepto de
mutualismo, pero usando la tecnologia (movilidad y uso de redes sociales) de
forma intensiva para generar sistemas de mas confianza.

Encontramos dos grandes modalidades de modelos colaborativos de seguros,
el primero y mas puro donde los miembros de los grupos se aseguran ellos
mismos sin necesidad de acceder a una aseguradora y pueden recuperar casi
la totalidad del dinero invertido si no hay siniestros. En este caso hasta el
momento solo es posible tener una cobertura con un riesgo limitado. El
segundo, donde la aseguradora cubre una parte del riesgo y los clientes optan
a un porcentaje mas reducido de la devolucion.

En este sentido, se ha realizado un ejercicio para indicar como puede ser el
modelo colaborativo asegurador del futuro. Visualizamos un modelo donde los
asegurados puedan cubrirse todo el riesgo sin necesidad de tener una
aseguradora detras. Esto seria posible gracias a la generacion de modelos
colaborativos entre desconocidos y mediante la tecnologia Blockchain que
permitiria toda la descentralizacion de decisiones.

Este andlisis inicial nos ha servido de punto de partida para configurar nuestro
modelo. Se considera un modelo adecuado para atacar la baja rentabilidad del
seguro de automdviles. Con estas premisas, el modelo Canvas nos permite
realizar una lluvia ideas y evaluar las distintas piezas que configurarian el
modelo. De la misma forma, se establecen los principios basicos a través de
los cuales se realizar4 la toma de decisiones para configurar el producto:
sencillez, agilidad y transparencia. El resultado final es el siguiente:

e Para aprovechar todas las ventajas de un modelo colaborativo se
propone descentralizar a los clientes el maximo de funciones
aseguradoras (seleccion de cartera, tarificacion, y pago de siniestros).
Se disefia un sistema democratico que se operativizara a través de la
aplicacion mévil.

e Se decide acotar el producto a la garantia de dafios propios por el

potencial de mejora existente y las facilidades legales y operativas que
proporciona.
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e Se disefia un sistema de tarificacion ad-hoc mas simple para el
producto. Este nuevo sistema permite ademas capturar informacion de
los clientes acerca del resto de miembros del grupo.

e Se considera que la tecnologia que encaja mejor con el producto que
planteamos es Blockchain, ya que nos proporciona la eficiencia, agilidad
y transparencia que necesitamos.

e Se decide empezar configurando grupos publicos (colectivos
profesionales) y privados (amigos y familiares). Ambos modelos serian
testeados en el piloto para verificar su idoneidad.

e Se disefia una bonificacion creciente en funcién del nimero de personas
dentro del grupo para incentivar la creacién de grupos grandes.

Una vez configurado el producto nos hemos encontrado con la necesidad de
responder si el modelo que planteamos seria viable econémicamente y si nos
encontrariamos con algun limitante legal infranqueable:

e El andlisis de viabilidad econémica da resultados positivos. Se estima un
mercado potencial viable que estaria entre 22-30M€. Esta estimacion se
ha realizado en base a dos modelos distintos obteniendo resultados
parecidos. El modelo que planteamos puede permitir reducir la
siniestralidad de forma importante situdndose cerca del 56%.Con una
devolucion media de un 19% y unos gastos operativos estandares para
el producto de autos conseguiriamos un margen cercano al 10%.

e Se considera que aunque se esta abriendo un nuevo camino dentro del
marco legal asegurador seria posible encontrar una formula de encaje
para el modelo que planteamos. Se identifican dos posibles
configuraciones legales que permitirian el control por parte del grupo del
bote y la delegacién de funciones aseguradoras a los clientes: solucién
aseguradora o solucién aseguradora + civil.

Como hemos visto, la tecnologia es la piedra angular para que los modelos
colaborativos tengan éxito. En este sentido se ha disefiado especialmente para
el proyecto una aplicaciéon movil la cual seria la parte visible de esta tecnologia.
La maqueta realizada puede ser consultada de forma interactiva como anexo
de esta tesis y ha sido testeada con potenciales clientes reales. El feedback
recibido sobre la misma ha sido muy satisfactorio.

Intuimos que este sistema puede funcionar y ser atractivo para nuestros
clientes e intuimos que podemos reducir la siniestralidad de forma importante y
conseguir una rentabilidad relevante. Pero esto no lo sabremos hasta que lo
podamos testear con clientes reales mediante el piloto que hemos configurado.

En este sentido se ha disefiado un piloto para que se puedan testear todas las
hipétesis que estamos asumiendo de la forma mas rapida posible.

56



Empecemos a mover nuestros circulos sociales, empecemos a compartir los
riesgos con las personas que tenemos a nuestro lado y situémonos como
emblema de este sistema. Volvamos a construir un sistema con la confianza
como piedra angular y donde cada uno de nosotros tenga la sensaciéon que, en
caso de que algo inesperado suceda, tendra a todo su entorno (y a nosotros
como aseguradora) detras para ayudarle.
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