Jornada de Autos de ICEA

La implantacion del Baremo
y |a digitalizacion,

en Autos

NeVoS

La “Jornada sobre automéviles. Claves de gestion en un entor-
no digital’ comenzé haciendo una valoracion global de la economia
mundial y de la espafiola. Los datos que aportdé Camilo A. Ulloa,
economista senior de BBVA Research, invitan a un prudente opti-
mismo. “La recuperacion de la economia espafiola continda: el cre-
cimiento alcanzara el 3,3% en 2016, aunque se desacelerara ligera-
mente en 2017, donde estimamos una evolucién positiva del 2,5%".

Entre los factores que condicionan la recuperacion esta, segin
Ulloa, “el hecho de que los bajos tipos de interés estan aqui para
quedarse, por problemas ciclicos y estructurales. Pero no a los nive-

Tras la recuperacion
del negocio de Autos
el afno pasado, el
ramo se enfrenta
ahora a otro tipo de
retos como la plena
implantacion del
Baremo y sus
consecuencias, vy la
digitalizacon de su
gestion. Asi quedd
patente en la dltima
Jornada sobre
Automoviles,
organizada por ICEA a
finales de noviembre.

les tan reducidos de hoy, lo normal
es que sean inferiores a los del pe-
riodo pre crisis”. En su opinion, “es
necesario reducir la incertidumbre
y vulnerabilidad de la economia
espanola a través de un ambicioso
proceso de reformas”.

No obstante, comentd que ya
se han producido cambios estruc-
turales porque “es una economia
con mas volumen de exportaciones
(nuevos mercados y ademas expor-
tamos servicios, por ejemplo, so-
mos muy buenos en construccion)
y con mas inversiones en activos
liquidos y productivos, en lugar de
invertir tanto en vivienda”.

Posteriormente, Cristina Casa-
do, responsable Técnico Legal de
Unespa, habloé del ‘Nuevo Baremo:



seguimiento y primeras impresiones.

Antes de nada aclar6 que “el sector

asegurador esta todavia adaptandose

al nuevo Baremo de Autos, de manera

que los datos disponibles sobre su fun-

cionamiento hay que tomarlos con

mucha cautela. Es necesario que transcurra mas tiempo para evaluar
adecuadamente su impacto”. Aun asi, los datos recopilados en el estu-
dio realizado con entidades que representan el 62% de la cuota de
mercado y con un volumen de siniestros validos de 52.387 (89,8%),
indican que “el perjudicado con mayor ndmero de casos es el hermano
con un 34% (322 casos), sequidos de descendientes 30% (290 casos)
y los ascendientes 21% de los casos. Mientras que los allegados supu-
sieron el 17%". Sobre el cobro de lucro cesante, solo lo solicitaron el
18,93% del total de los perjudicados. Sobre todo, conyuges e hijos.

Desde el punto de vista del perjuicio patrimonial, en las le-
siones de incapacidad temporal, el 3% de los lesionados reclamaron
los gastos diversos resarcibles y el 31% reclamaron gastos de asis-
tencia sanitaria. El nimero de lesionados con lesiones temporales
que reclamaron lucro cesante es de 7.721, un 10% del total.

Sobre el Convenio de Gasto de Asistencia Sanitaria Futura, la
representante de Unespa recordd que existe “un convenio entre los
servicios piblicos de salud, las aseguradoras y el Consorcio de Com-
pensacion de Seguros (CCS) sobre los gastos previsibles de asistencia
sanitaria futura una vez estabilizadas las secuelas. En él se establece,
entre otras cosas, que si no se ha establecido una entidad responsa-
ble del siniestro, después de 3 meses, cada compania asumira los
gastos de sus asegurados. En principio, se realizara un pago Unico,
salvo que las partes acuerden un pago anual a las entidades sanitarias.

Por otro lado, Cristina Casado hablé del procedimiento extra-

judicial en el que la aseguradora tie-
ne la obligacion de realizar una ofer-
ta o respuesta motivada en el plazo
de 3 meses. Si existe una disconfor-
midad del perjudicado con la oferta
motivada, la nueva oferta se realiza-
ra en el plazo de otros 3 meses. “El
objetivo es facilitar a las victimas,
tras la despenalizacion de las faltas,
un medio gratuito para evitar la via civil y poder obtener informes
de médicos forenses”. Pero la realidad es que se producen un escaso
namero de ofertas motivadas; ofertas motivadas incorrectas (simples
finiquitos, ofertas sin justificar valoracion, sin aportar documenta-
cion...); y ofertas motivadas no basadas en el sistema de valoracion.
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La consecuencia es que sin oferta
motivada no se puede acudir al
IMLCF y se corre el riesgo de que
se produzca una reforma norma-
tiva y se incurra en un riesgo re-
putacional para el sector.
De las 15.575 reclamaciones
finalizadas, el mayor ndmero
(8.438) se han resuelto antes de la
oferta motivada, un 54% de los
casos. Los acuerdos tras una oferta
motivada supusieron el 16% de los casos. Los otros tipos de acuerdo
extrajudicial o tras intervencién de médico forense sélo fueron 2 casos.
EL 0,56% de los casos se resolvieron en via judicial, si bien sélo requi-
rieron sentencia 2 de los 88 casos que se reclamaron judicialmente.

El cambio de tendencia en la evolucion de la cifra de negocio
del seguro de Autos que se produjo en 2015 se va a consolidar en
2016. Asi lo dijo Pablo Jiménez, responsable de Proyectos del Area
de Investigacion de ICEA, durante su intervencion. “En el mes de
octubre, la cifra de negocio habia crecido un 4,9%, y las previsiones
para los préximos afios, aunque con crecimientos mas moderados,
son igualmente optimistas. Para 2017, se espera un incremento del
4%, que sera del 3,5% en 2018 y quiza algo menos en 2019”

Sobre la prima media, Jiménez recordd que entre 2007 y 2015
se redujo del 1,5% al 6%. Sin embargo, en los dos Gltimos trimestres

de este afno se esta incrementando.

Para hablar de la frecuencia siniestral y la evoluciéon macroeco-
némica se presentd a las investigadoras de la Catedra ICEA-UB,
Mercedes Claramunt y Eva Boj. Ambas hicieron referencia a un es-
tudio en el que se pretende identificar qué factores econémicos y
legislativos, de una amplia lista de factores potencialmente influ-
yentes, estan mayormente correlacionados con la frecuencia de si-
niestralidad para el ramo de Automéviles.

En la segunda parte de la jornada, se hablé de la digitalizacién.
En ella se dijo que las empresas que han iniciado el camino de la
transformacion digital se adecuan mejor a los nuevos habitos de los
consumidores y resultan mas eficientes y rentables. Segn Antonio
Martin, director de Administracion, Estudios y TI de ICEA, la digita-
lizacion supone una transformaciéon profunda de las empresas porque
afecta a todas las actividades de la cadena de valor. Sin embargo,
entre las aseguradoras hay “una demora en la conversién de lo di-
gital. En parte por la implantacion de Solvencia II y porque la
rentabilidad sobre fondos propios sigue siendo alta y eso evita plan-
tearse lo digital. Pero el tiempo corre en nuestra contra y nos tene-
mos que adaptar a ella. De hecho, algunas aseguradoras estan plan-
teandose comprar insurtech”.

Pablo Lifares, director Solutions Consulting de GT Motive, ex-
plico que hay un cambio en el cliente. Entre los Millennials (gene-
racion Y, nacidos entre 1980 y 2000) el 27% solo quiere un contac-
to digital, segin datos de 2015; en la generacion X (nacidos entre
1965 y 1980) esa cifra se reduce hasta el 23% ; y en la generacion
del baby boomer (nacidos entre 1945 y 1965) esta en el 6%.

Lifares abogd por “la transformacion digital de todos los ac-
tores que intervienen en la gestion de un siniestro, porque mejora
sustancialmente la eficiencia de todo el proceso, la competitividad
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de cada una de las empresas participantes, y la satisfaccion del
cliente, que se beneficia de nuevos valores y servicios afnadidos con
los que hasta ahora no contaba”.

Para finalizar la jornada, se celebrd una mesa redonda para
conocer la ‘Vision de los expertos en el ramo de Autos’ en la que
participaron Javier Pimentel, responsable de Transformacion Digital
de Caser; Aitor del Coso, director de Transformacion Digital de Gru-
po Mutua Madrilefia; y Miguel Cruz, director de Marketing y Estrate-
gia de Clientes de Reale.

Pimentel explicd que “la transformacion digital es un proceso
continuo de adaptacion, reorientacion y aprendizaje que implica a
clientes, mediadores y proveedores”. Para tener éxito se necesitan tres
cosas: “recursos, vencer las resistencias al cambio que siempre surgen

y contar con una estrategia que contemple tanto el area de operacio-
nes como la de cliente y comercial”. Antes, hay que contar con un
plan de transformacion cultural que consiga activar a todas las per-
sonas de la organizacion, empezando por los que estan en la parte
mas alta de la misma. No obstante, el representante de Caser advirtié
de que siempre tiene que haber un canal off line que dé soporte al
canal online en las operaciones que se realicen en las compafias.

En el caso de Mutua Madrilefia, la digitalizacion es la palanca
clave del plan estratégico, segin Aitor del Coso. Es una realidad que
desde 2011 se han multiplicado por tres el nimero de web en el
mundo (hay 346 millones) y la transaccion comercial en Espafia
desde 2011 ha crecido unas 2,3 veces. En Seguros la disrupcion
también es visible. El 18% de las compras ya ocurre en el canal
puramente digital (Autos y Hogar) y el 58% es hibrido digital que
busca en digital y contrata por otros canales.

La digitalizacion, en opinién de Del Coso, conlleva un cambio
cultural en la empresa: se tiene que ganar en velocidad/agilidad
(prueba error, hay que presentar productos rapidos aunque no sean
perfectos); test&learn o aversion al riesgo (ser consciente de que
las cosas pueden funcionar bien, mal o regular); y colaboracién
entre los departamentos.

Por dltimo, Miguel Cruz explico que “el lanzamiento de una
estrategia digital implica un impacto en el actual modelo de nego-
cio de la aseguradora asi como en el perfil de cliente objetivo, ti-
pologia de productos, canales de distribucién y promocién”. Ademas,
el impacto de la digitalizacion sobre el ratio combinado es eviden-
te. En las aseguradoras tradicionales esta en el 99%, mientras que
en la asequradora digital pasa al 85%.

No obstante, lo que mas preocupa a Reale son las incertidum-
bres que abre el coche auténomo por los riesgos que entrafia si los
fabricantes de vehiculos optan por ocupar lugares en la cadena de
valor que hoy dia ocupan las aseguradoras.
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