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Resumen

Los cambios en la sociedad y la sucesion generacional, han provocado que el
asegurado en la actualidad espere unos productos adaptados y adaptables a su
ciclo de vida y a sus preferencias. Este trabajo se centra en la creacion de un
recomendador a tiempo real a través de las redes sociales o aplicaciones moviles
para atender a coberturas de riesgos que pongan en peligro la integridad de la
persona y de esta forma, cubrir esas necesidades.

Palabras Clave: Seguros personales, Recomendador, Generaciones, Sociedad.

Resum

Els canvis en la societat i la successio generacional han provocat que I'assegurat
en I'actualitat esperi uns productes adaptats i adaptables al seu cicle vital i a les
seves preferencies. Aquest treball es focalitza en la creacié d’un recomanador a
temps real mitjancant I'is de les xarxes socials o aplicacions mobils per a atendre
a cobertures de riscos que posin en perill la integritat de la persona y d’aquesta
forma, cobrir aquestes necessitats.

Paraules Clau: Assegurances personals, Recomanador, Generacions, Societat.

Summary

The pace of change experienced by society and the generational shift mean that
customers today expect new insurance products that are both adapted and adap-
table to the ever-changing needs of their life cycle. This thesis examines how new
mobile applications in combination with the social media have led to the deve-
lopment of a real time digital service that can recommend personal insurance
policies adapted to meet these changing needs.

Keywords: Personal Insurance Policies, Digital Service, Generations, Society.
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Recomendador de Seguros Personales
Afectacion a la integridad de la persona

1. Introduccidn

En un contexto de cambio continuo y en el paradigma del sector asegurador, es
fundamental que exista una adaptacion para ayudar a la sociedad a protegerse
y a prepararse contra las amenazas que, debido a este cambio continuado, se
esta exponiendo: cambio de habitos, forma de comunicaciones, el internet de las
cosas, la inteligencia artificial o la forma de relacionarse.

Las compaiiias aseguradoras tienen un desafio por delante: dar la confianza de
proteccion necesaria, justo en el momento en que se alza el big data, en que no
se conoce la cantidad exacta de datos que se dispone de cada persona, donde
estd y en qué momento. Un momento de cambio climatico, pandemia, teletra-
bajo, coches sin conductor, ciberataques...Hay que reforzar esa confianza para
gue los asegurados sientan que estan protegidos.

Los consumidores desean y esperan algo diferente al estar rodeados de nuevas
tecnologias y cada vez mejores servicios adaptados a las circunstancias perso-
nales. Es momento del cambio en las compariias aseguradoras, debiendo tener
en cuenta varias componentes cambiantes y dependientes del entorno competi-
tivo. Nuevos marcos regulatorios, competidores en forma de Insurtech, creacion
de modelos de negocio por pago de uso, son ejemplos de la variedad de factores
que las aseguradoras deben tener en cuenta en su proceso de cambio conti-
nuado, para generar modelos de negocio que permitan una sostenible y fuerte
competencia.

En su busqueda de crecimiento, las aseguradoras de vida se enfrentan a un gran
dilema: competir en precio es costoso y la ventaja competitiva que surge por la
innovacion suele ser replicada en otras compafiias. Se necesita un enfoque
nuevo acorde a las preferencias de los clientes, ofreciendo productos y servicios
adaptados a cada asegurado a través de un canal mas relevante e innovador.

Por todo lo plasmado anteriormente, el objetivo del trabajo de campo se centrara
en ofrecer el seguro que méas convenga al asegurado en funcion de su estilo de
vida en cada momento.

Un recomendador de seguros conectado con las redes sociales o aplicaciones
moviles, para detectar las necesidades de los asegurados y comprobar de forma
automatica si ha habido algiin cambio en su vida que pueda generar una nueva
garantia, un nuevo seguro o una modificacion del actual.
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2. Cambios en la sociedad

El continuo cambio tecnoldgico junto a un aumento en la esperanza de vida, hace
gque el comportamiento de la sociedad haya virado radicalmente. Las nuevas ge-
neraciones crecen con otro comportamiento enfocado practicamente en su tota-
lidad a las nuevas tecnologias.

2.1. (,Coémo ha evolucionado la poblacién?

2.1.1. Poblacion general

Gréfico 1. Piramide poblacién espafiola afio 2020
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Fuente: Elaboracion propia (datos INE)

Si se mantiene la tendencia demogréfica actual, los dos grupos mas numerosos
(de 40 a 49 afos), lo seguira siendo en el afio 2050.

Sin embargo, en la proyeccién que realiza el Instituto Nacional de Estadistica!
(en adelante INE):

- Se daria un rejuvenecimiento de la poblacién conforme vayan extin-
guiéndose estos dos grupos mayoritarios.

1 INE. Proyecciones de Poblacién 2020-2070, 17 de junio de 2021
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- En el afio 2070, los nacidos entre 2005 y 2014, seran los grupos mas
NUMerosos.

- La poblacién que actualmente tiene entre 20 y 64 afios (supone un
60,8% del total de la poblacion), pasaria al 51,9% en 2050 y al 54,4%
en 2070.

Gréfico 2. Piramides de poblacién espafiola 2050 y 2070
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Fuente: INE. Proyecciones de Poblacion 2020-2070, 17 de junio de 2021

Gréfico 3. Proyeccién de la poblacién residente en Espafia 2020-2070
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Fuente: INE. Proyecciones de Poblacion 2020-2070, 17 de junio de 2021

Se espera a nivel mundial que la poblacion de 65 afios 0 mas se triplique a 1.500
millones a mediados de siglo, lo que podria conllevar una serie de cargas eco-
némicas y sociales? totalmente diferente a las actuales.

2 Attitudes about Aging: A Global Perspective. Pew Research Center. January 30, 2014.
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En concreto, la poblacidén espafola alcanzaria los 50,6 millones de personas en
2070, lo que supone un incremento de 3,2 millones de personas?.

Grafico 4. Esperanza de vida al nacer
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Fuente: Elaboracion propia (datos INE)

Grafico 5. Esperanza de vida observada (1991-2019) y proyectada
(2020-2069)
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Fuente: INE. Proyecciones de Poblacion 2020-2070, 17 de junio de 2021

La esperanza de vida al nacer ha ido evolucionando positivamente, creciendo
aproximadamente un par de afios por cada 10 afos, pasando de 75 afios en
1979 a casi 84 afos en 2019. Inevitablemente estos 9 afios de diferencia, ha
provocado un atraso en las diferentes etapas del ciclo de vida humano.

3 INE. Proyecciones de Poblacién 2020-2070, 17 de junio de 2021
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Estudiamos mas, nos independizamos mas tarde, viajamos y alargamos en el
tiempo la compra de vivienda y tener hijos.

Como se puede observar en el Gréfico 5, la esperanza de vida al nacer va a ir
creciendo constantemente hasta alcanzar los 90 afios en mujeres y 86 afios en
hombres en el afio 2069. Desde esta perspectiva, es indudable que la sociedad
esta adaptando su ritmo de vida a la esperanza de vida.

La longevidad de la poblacién de edades avanzadas junto con un namero cre-
ciente de clientes jévenes, sera un punto de inflexién para las aseguradoras, que
tendran que ofrecer unos productos que satisfagan la amplia gama de preferen-
cias de los clientes.

2.1.2. Hijos

Durante el afio 2020 se registraron un 5,9% menos de nacimientos en Espafia
que el afio anterior.*

Grafico 6. Nimero de nacimientos 2010-2020
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Fuente: INE. Movimiento Natural de la poblacion, 17 de junio de 2021

Este descenso de la natalidad, se debe en parte a una disminucion del nimero
de hijos por mujer y concretamente en el afio 2020, los jovenes en edad fértil han
sufrido un duro golpe econémico debido a la crisis del covid-19.

4 Instituto Nacional de Estadistica (INE). Movimiento Natural de la Poblacién (MNP), Indicadores Demograficos Basicos
(IDB). Nota de prensa 17 de junio de 2021.
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Gréfico 7. Edad media del primer hijo (mujer)
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Fuente: Elaboracion propia (datos INE)

Desde el afio 2002, la edad media en la mujer para tener su primer hijo ha au-
mentado mas de dos afios, pasando de 29,5 afios en 2002 a los 31,7 afios en
20109.

Como se puede apreciar en el Gréfico 8, ha aumentado en gran nimero las ma-

dres solteras a la vez que disminuyen considerablemente los matrimonios, dando
lugar a un mayor numero de familias monoparentales o con vida en pareja.

Grafico 8. Porcentaje de nacidos de madre no casada
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Fuente: Elaboracion propia (datos INE)
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2.1.3. Matrimonios:

Gréafico 9. NOomero de matrimonios por afio y edad
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Fuente: Elaboracion propia (datos INE)

En los 70s y 80s, las mujeres se casaban muy jévenes con hombres mayores
gue ellas, aunque esta desproporcion en la edad para contraer matrimonio, se



ha ido equilibrando con el paso del tiempo. Actualmente tanto hombres como
mujeres se casan mas tarde y con edades no tan diferentes.

Existe un predominio de casados en la poblacién en general, aunque disminuyen
los matrimonios y ademas a unas edades mas tardias.

2.1.4. Estudios:

Grafico 10. Nimero de matriculados en la universidad por periodo y sexo
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Fuente: Elaboracién propia (datos EducaBase)

El nimero de matriculados en la universidad ha sido ciclico dependiendo de los
factores que determinaran la calidad de vida del pais en cada momento, como
en la crisis de 2008, afio en el que se puede apreciar una disminucion de los
matriculados en las universidades.

Cada vez, son mas las personas que estudian en la universidad y durante un
periodo de tiempo mayor (grado, méaster, doctorado...), lo que nuevamente se
puede hacer referencia al retraso en las etapas del ciclo de vida del ser humano.

2.2. Generaciones

Dependiendo de nuestra edad, nuestras decisiones pueden ser radicalmente di-
ferentes, y el consumidor de hoy en dia, independientemente de la generacién a
la que pertenezca, es consciente de la importancia de las tecnologias y de cémo
adaptarnos a ellas.

Una generacion representa una cohorte de individuos nacidos dentro de una
cierta zona de fechas, y que por ello mismo tendrian “socioldgica e historica-
mente” la misma edad (Marias, 1955).

=Y
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Hay que tener en cuenta que la edad no es s6lo un nimero, si no que representa
un nivel de funcionalidad social. Son fases de la vida que los individuos marcan
con desarrollo, interacciones e influencias sociales de una manera conjunta. Por
tanto, dependiendo de nuestra edad, acercamiento a decisiones o habitos, po-
demos situarnos en una generacion u otra.

llustracién 1. Generaciones

Fuente: Nielsen N.V.

Existe diversidad a la hora de definir las fechas de nacimiento de las diferentes
generaciones que nos rodean. Podemos distinguir entre:

X/
o

Generacion Silenciosa: 1930-1948

Poblacion que supera actualmente los 70 afios de edad.
Generacion minoritaria.

AUSTERIDAD

Nacieron sin referencias, con carencias econdmicas y marcados por la
posguerra. Son personas muy trabajadoras que han luchado por sobrevi-
vir con esfuerzo y sacrificio. Las condiciones tan duras de vida, han mar-
cado fuertemente su caracter.

Baby Boom / Boomers: 1949-1968
Generacion mayoritaria.

AMBICION

Explosion demografica, crecimiento exponencial de la natalidad con una
mejora en las condiciones de vida. Fueron los primeros en vivir en paz y
en época de bonanza.

Cuando crecieron, protestaron en las calles y se involucraron en cuestio-
nes politicas. Vivieron el éxodo del campo a la ciudad y disfrutaron de los
primeros coches y de las primeras vacaciones.
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< Generacion X: 1969-1980

EXITO

Son los hijos de los baby boomers. Vivieron época de cambios y son im-
pulsores del consumismo y de la tecnologia, teniendo los primeros orde-
nadores como herramientas en el trabajo.

Generacion Y / Millenials: 1981-1993
FRUSTRACION

Es la generacién mas conocida y a la vez criticada. Muchos nacieron con
cultura de casete y VHS pero todos conocieron el boom de internet y cre-
cieron alrededor de las nuevas tecnologias. Su inclusion en el mercado
laboral tuvo un impacto negativo debido a la crisis econémica, lo que ha
provocado que se retrase el futuro profesional de esta generacion.

Impulsores de la vida sana, deporte, ecologismo o alimentacion saludable.

Generacion Z: 1994-2010
IRREVERENCIA

Viven rodeados de influencers, tutoriales y mundo viral. Son autodidactas
y su sociedad es internet. Sufren tasas de paro aun mas altas que los
Millenials, superando el 25%, motivo que podria explicar el nivel mas ele-
vado de emprendedores.

Jovenes creativos con capacidad para adaptarse a los cambios y con am-
plia movilidad geogréfica.

Generacion Alpha: 2010- actualidad

Como menciona Joe Nellis, profesor de economia global, para el afo
2025, habra casi dos mil millones de nifios Alpha, nacidos dentro de la
tecnologia digital como si fuese un elemento mas de la naturaleza. Son
hijos principalmente de Millenials y la Unica generacion 100% digital.
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llustracién 2. Aspiraciones futuras
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Fuente: Nielsen Generational Lifestyle Survey. Primer trimestre 2015

Segun el estudio realizado por Nielsen en el afio 2015 y tal y como se puede
apreciar en la llustracién 2, conforme envejecemos, cambiamos nuestras priori-
dades, pasando de aspirar a una mayor riqueza a una mejor salud. Es muy im-
portante para el sector asegurador, conocer como las preocupaciones de los
asegurados van fluctuando para ofrecer un buen ciclo de vida de productos en-
focados a cubrir esas preocupaciones en cada momento.

Las nuevas generaciones seran mas longevas, se educaran en periodos mas
largos, empezaran a trabajar mas tarde y, por ende, los hijos los tendran mas
tarde que en la actualidad. En este sentido, el mundo asegurador se enfrentara
a clientes aun mas exigentes que la generacion X o Z y sera un trabajo duro el
ganarse la atencion y la lealtad de estos consumidores.

Generacion Alpha, Millenials y Generacion Z impulsaran la evolucion de modelos
de distribucion en los mercados mas consolidados. Tendran expectativas extre-
madamente altas de lo que puede aportarles la experiencia digital, pero también
esperan un acceso facil y un soporte personalizado. Nos encaminamos hacia
una red de profesionales que asesoren sobre riesgos y que blinden asesora-
miento comercial y financiero.
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2.3. El uso de la tecnologia

La economia generalizada centrada en el individuo ha llegado para quedarse.
Las redes sociales, la movilidad, los datos en la nube, la forma de interactuar de
las personas requiere niveles de conexién digital que nunca antes se habia lle-
gado a cuestionar.

Las personas estan superconectadas y hoy buscan tener conexion 24 horas del
dia, ejerciendo una mayor influencia sobre empresas y organizaciones para te-
ner una mejora de sus actividades cotidianas. Buscan y esperan experiencias “a
mi manera” y exigen eficiencia.

La innovacién ha dado forma a la sociedad en la que vivimos hoy, aunque segui-
mMos en constante cambio a medida que se desarrollan nuevas tecnologias.

2.3.1. Revolucion tecnolégica

La revolucién tecnolégica ha ido dando forma a la sociedad que tenemos hoy v,
debemos ser conscientes que se ird moldeando a medida que pase el tiempo y
se desarrollen nuevas tecnologias.

« Revolucion movil:

Los moviles han permitido usar servicios que se han transformado en un
basico para la sociedad. La movilidad y los sistemas de posicionamiento
hacen usar mapas o GPS.

Nuevos ecosistemas de pago, seguimiento de la actividad fisica (ya sea
por mévil o por relojes inteligentes), hacen disponer de una cantidad ex-
traordinaria de informacion del perfil del cliente.

% Redes Sociales:
Menor privacidad, mas colaboracion e intercambio de informacion son
cuestiones que se han convertido en generadores de ingresos.

s Analisis:

Los datos permiten una inteligencia empresarial mas analizada y pro-
funda. La forma de analizar macrodatos, determinar analisis predictivos o
descriptivos hace que se puedan integrar servicios personalizados segun
el perfil del consumidor.

% Nube:
Nuevos modelos de interaccion entre individuos y organizaciones, para
facilitar datos multiplataforma.

Las entidades aseguradoras buscan experiencias nuevas y atractivas para el
cliente continuamente, por lo que es un proceso de adaptacion continuo a las
nuevas tecnologias que vayan surgiendo.
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2.3.2. El internet de las cosas:

Es un término que dio a conocer en 2009 Kevin Ashton (profesor del Massachu-
setts Institute of Technology) durante una conferencia en el LG CNS, aunque el
internet de las cosas ha ido evolucionando con anterioridad, especialmente en
las telecomunicaciones.

Dado el elevado impacto que tiene actualmente internet sobre la industria ase-
guradora, hay que tener en cuenta que seguird actuando a medida que evolu-
cione para incorporar el internet de las cosas, como los dispositivos con monito-
rizacion cardiaca, que podrian transmitir informacién a tiempo real.

Grafico 11. Equipamiento TIC en los hogares - poblacion de 16 a 74 afos
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Fuente: INE. Encuesta sobre Equipamiento y Uso de Tecnologias de Informacion y
Comunicacion en los Hogares. Afio 2020.

Actualmente el 95% del total de los encuestados por el INE, disponen de acceso
a internet con conexion de banda ancha fija o movil, frente al 60,8% en 2011, lo
que supone un gran cambio en la forma de comportarse la sociedad.
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Gréfico 12. Uso de TIC por personas de 16 a 74 afios - poblacion de 16 a 74 afios
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Fuente: INE. Encuesta sobre Equipamiento y Uso de Tecnologias de Informacién y
Comunicacién en los Hogares. Afio 2020.

Como puede observarse en el Grafico 12, el uso del internet a diario ha crecido
considerablemente llegando a un 83% en el aflo 2020. Las compras por internet
han ido creciendo considerablemente hasta superar el 50% de los encuestados
realizando compras online.

Las actividades mayoritariamente realizadas en el ultimo trimestre de 2020 por
la poblacién de 16 a 74 afios han sido®: Usar servicios de mensajeria instanta-
nea, como WhatsApp (89,5%, el 85,1% en 2019), buscar informacion sobre bie-
nes y servicios (78,3%, el 72,9% en 2019) y telefonear o realizar videollamadas
a través de Internet (77,7%, el 54,9% en 2019).

Tabla 1. Usuarios TIC por sexo y grupos de edad. Afio 2020

4 ™
Personas que han
Usuarios de internet  Usuarios diarios de comprado por
en los tres ultimos internet (al menos 5 internet en los tres
meses dias a la semana) ultimos meses
TOTAL 93,2 83,1 53,8
Por sexo
Hombres 93,2 824 543
Mujeres 93,2 83,8 53,4
Por edad
De 18 a 24 afos 99,8 97,0 61,8
De 25 a 34 afios 99,7 97.0 73,2
De 35 a 44 afios 99,0 92,2 69,2
De 45 a 54 afios 97,1 85,4 55,6
De 55 a 64 afios 89,5 72,7 37.2
De 65 a 74 afios 69,7 50,7 20,5
AN S

Fuente: INE. Encuesta sobre Equipamiento y Uso de Tecnologias de Informacién y
Comunicacién en los Hogares. Afio 2020.

5 Encuesta sobre Equipamiento y Uso de Tecnologias de Informaciéon y Comunicacién en los
Hogares. INE. Afio 2020.
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Actualmente, el uso de internet en la poblacion general es practicamente univer-
sal excepto en la poblacion de mas de 65 afios, edad en la que disminuye con-
siderablemente.

La frecuencia mas alta de compras online se sitia en edades comprendidas en-
tre 25 y 34 afos seguido del grupo de edad entre 35 y 44 afios. Cada vez, son
mas las personas que estan dispuestas a comprar por internet, de una forma
rapida y segura. Los consumidores se han acostumbrado a la idea de gratifica-
cion instantanea a través de una App o0 una web, teniendo con un solo clic, ac-
ceso inmediato a las redes sociales. El servicio que se puede ofrecer tiene una
respuesta casi inmediata, por lo que comenzaran a exigir cada vez mas unos
productos personalizados y de respuesta rapida.

El acceso a todos los datos podria alterar el negocio de los seguros proporcio-
nando una vision mas detallada de las exposiciones al riesgo de las asegurado-
ras, pudiendo éstas utilizar esos datos para redisefiar o cambiar el precio de los
productos. Transformar los productos hacia una mayor rentabilidad y un menor
riesgo en un entorno omnicanal con los clientes.

2.3.3. Uso de aplicaciones y redes sociales

La popularidad de las redes sociales y las aplicaciones moviles se han convertido
poco a poco en una herramienta imprescindible para la vida de la sociedad hoy
en dia. A través del movil, podemos comunicarnos de forma instantanea y tener
a nuestro alcance alternativas ilimitadas, ya sean de ocio o comunicacion.

Las relaciones entre la sociedad de hoy en dia tienen nuevos caminos por
recorrer y no soélo a lo que se refiere a redes sociales, sino en otras aplicaciones
gue pueden provocar nuevas formas de interactuar, divertirse o comprar.

En las generaciones mas avanzadas se habla de las nuevas tecnologias,
mientras que los jovenes actuales, usar mensajeria instantanea o internet forma
parte de su dia a dia.

llustracién 3. Preferencia de redes sociales

-
Generacién 7 ' @) n Millennials
16 a 24 anos ° r@ 25 a 40 anos
e d 5
Othas 13% 14% Otras
\ Base: 229 Base: 303 j

Fuente: Estudio Anual de Redes Sociales 2020. IAB Spain, Elogia.
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En términos generacionales, las preferencias cambian tal y como se define en el
“Estudio Anual de Redes Sociales 2020"¢:

- Los Millenials destacan por el uso de Instagram, Facebook, Linkedin,
Twitter y Telegram.

- La Generacion Z tienen como red favorita Instagram, Whatsapp y
Youtube. Hay que poner especial foco en esta generacion, ya que
tiene sus propias redes mas novedosas como TikTok, Twitch o 21

Buttons.

La app de mensajeria instantanea Whatsapp es la red mas transversal en todas
las generaciones.

6 JABSpain, ELOGIA. Estudio de Redes Sociales 2020. 17 junio 2020.
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3. En busqueda de nuevas oportunidades en el
sector asegurador de vida

Las aseguradoras de vida deben encontrar un modelo de transformacion para
adaptar sus servicios y mejorar la eficiencia en sus procesos, a la vez que se
reducen costes en un entorno tecnoldgico y cambiante de la sociedad.

Las opciones de servir online pueden proporcionar asistencia las 24 horas de dia
los 365 dias del afio y ofrecer consultas inmediatas a través de nuevos canales,
ofreciendo a su vez un compromiso basado en la experiencia cliente. Estos nue-
vos canales, permiten obtener una plataforma unificada que pueda automatizar
el proceso de suscripcion de los clientes, incluyendo el cuestionario de salud, la
solicitud y la aprobacion del seguro. En este sentido, son los asistentes digitales
los que pueden ayudar a los clientes a comprender el valor de los seguros y
educarlos sobre la proteccion necesaria del seguro de vida.

3.1. ;Qué quiere el asegurado?

El asegurado de hoy espera personalizacion de productos, de propuestas de
valor y es exigente con las experiencias de usuario, siendo Unicamente fiel a
aguellas marcas que no les van a defraudar.

llustracién 4. ;Qué quieren los asegurados de su péliza de vida?

. e |

Tiene funciones hibridas vendido a través de
u ofertas en paguete canales digitales

/ \
“

Personalizado
ofertas

Simple de
comprender

7

Transparente
detalles de cobertura

Elegibilidad clara
Criterios

s
~ =

Fuente: Andlisis de servicios financieros de Capgemini, 2020.

Ofertas personalizadas en funcion del perfil de la persona que solicite el seguro,
poder elegir de una forma clara los criterios que marcan la péliza, coberturas y
un contrato “friendly” que sea facil de comprender, con opciones de compra en
paquete o hibrida y vendido en canales digitales.
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El cliente actualmente dispone de mayor informacién, valora el asesoramiento y
la transparencia de las compafiias aseguradoras y dispone facilmente de opinio-
nes, lo que hace que se sitle en una posicion dominante.

Se debe tener en cuenta que existe un cambio cultural generalizado, mas ma-
duro. Las personas estamos cada vez mas concienciadas con la igualdad, la
beneficencia y la caridad. Empresas como Lemonade, basan su marketing en
explicar claramente cuéales son los beneficios por asegurado que van a obtener
(claridad) y donando el exceso de beneficios que no se utilice en reclamaciones
a organizaciones de caridad (beneficencia). Esta entidad es el mejor ejemplo
para explicar qué quiere el cliente de hoy y qué se puede ofrecer. Una vez cono-
cido lo que el cliente quiere, han creado una aseguradora digital, innovadora y
facil de gestionar por el cliente.

3.2. ¢Haciadénde deben ir las aseguradoras?

Los consumidores compran online por diferentes motivos: facilidad, libertad en
la seleccidn y el precio. Son las entidades aseguradoras las que tienen que tener
en cuenta estos motivos para adaptarse a las nuevas generaciones y nuevos
tiempos tecnolégicos.

3.2.1. Distribucion del seguro: CANALES

Desde los inicios de las ventas de seguros, la clasica venta de seguros incluia
llamar al timbre, un café en una casa, en una oficina o un apreton de manos
como acuerdo, dependiendo incluso de las relaciones personales entre agentes
y clientes. Este proceso podia llevar varias semanas hasta hacer efectiva la po-
liza.

Todos los cambios mencionados con anterioridad son los que van a obligar a las
aseguradoras a revisar y/o modificar sus canales de distribucion, productos y
procesos, lo que conllevara una gran innovacion o se perderan nuevas oportuni-
dades.

Los canales no tradicionales como internet, aplicaciones maviles o redes socia-
les han tenido un gran impacto en la venta y distribucion de los seguros.

Con el paso del tiempo, se espera que el crecimiento de estos canales se siga
expandiendo y, aunque los agentes seguiran siendo relevantes para el negocio,
los nuevos canales electrénicos seran complementarios para cerrar las ventas
de una forma mas agil.

Las aseguradoras pueden utilizar estos nuevos canales como un vehiculo para
mejorar y construir una imagen mas duradera y consolidada de su marca, pero
también pueden afiadir un valor agregado, como la facilidad con la que los agen-
tes se pueden comunicar con el cliente y disponer de las opiniones a tiempo real.
Los agentes pueden utilizar sus perfiles en las redes sociales para mejorar su
visibilidad y la analitica predictiva podria aprovechar oportunidades de ventas
cruzadas con otros productos.
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Replicar la intimidad y el servicio personalizado que caracteriza a la red de agen-
tes en canales mas modernos digitales, podria ser un camino hacia el proceso
de cambio y asi mejorar la experiencia del cliente que actie en preferencia de
los consumidores.

En el futuro se espera que los canales online y de redes sociales crezcan de
forma exponencial hasta superar a los canales tradicionales. Debemos tener en
cuenta que actualmente el canal mas utilizado en la preventa es el online, donde
el asegurado puede informarse de todos los productos que pueden interesarle y
gue existen en el mercado, asi como las cotizaciones mas atractivas. Es por ello,
gue las aseguradoras tendran que adaptarse y cumplir con sus expectativas, asi
como brindar un servicio excelente en cualquiera de los canales.

El social media y el multicanal han cambiado los habitos de compra de los ase-
gurados en las que, por ejemplo, las webs que comparan precios hacen que el
asegurado tenga mas poder en el proceso de compra y la identificacibn emocio-
nal que proporcionaba anteriormente el agente, se vuelve limitada.

llustraciéon 5. Analisis FODA

1 Fortalezas Debilidades
n
t Ventas Omnicanal Cambio cultural continuo
e
r Automatizaciones inteligentes Correcta gestion del riesgo
n
o Experiencia cliente: coberturas adaptadas Consumidores emergentes
E Oportunidades Amenazas
X : Entorno regulatorio incierto
t Fuentes de datos alternativas €
e o Alta competencia en el sector
r Avances tecnologicos : ) i T
(incluyendo nuevos entrantes tecnologicos)
n
o Nuevas modalidades de colaboracion Contexto social y demografico

Fuente: Elaboracién Propia

Detectar aquellas fortalezas y debilidades que rodean al asegurado y al asegu-
rador es muy importante, para conocer si realmente es necesario modificar el
tipo de canal o afiadir nuevos canales que suplan ese vacio en las generaciones
mas jovenes.

En un sector en el que los cambios regulatorios tienen un gran peso, existe alta
competencia y en un contexto social y demografico incierto y cambiante, se de-
ben detectar aquellas oportunidades que pueden generar un avance en el sector.

Utilizar fuentes de datos alternativas, aprovechar el avance tecnoldgico o buscar
nuevas modalidades de colaboracion, son oportunidades que permitiran a las
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aseguradoras ir adaptando sus ventas a las nuevas tecnologias y nuevas gene-
raciones. Se debera prestar especial atencién en realizar automatizaciones que
sean cada vez mas inteligentes, utilizar la via omnicanal para la venta y ofrecer
una experiencia al cliente Unica con coberturas adaptadas y adaptables. Todo
ello sin perder el foco en las principales debilidades internas: el continuo cambio
cultural, la correcta gestion del riesgo o detectar los posibles consumidores emer-
gentes.
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4.

Para conocer con mayor detalle el perfil actual de la sociedad y poder desarrollar
con criterio el arbol de decisién que nutrira al recomendador, he realizado una
encuesta propia’ de la que he obtenido 500 respuestas.

La encuesta ha sido enviada por grupos de Whatsapp (amigos y familiares), ha
sido publicada en Linkedin (red profesional) y enviada por email, con el objetivo
de obtener la mayor diversidad posible en las respuestas.

4.1. Perfil de personas que han contestado a la encuesta

Resultados obtenidos en el trabajo de campo

Tabla 2. Ubicaciéon de los encuestados

/

.

10.

12.

13.

W Catalonia 55256 %
B Andalusia 20,48 %
W Madrid 15,15 %
Castile and Leon 241 %
m Valencian Community 2,24 %
Basque Country 1,03%
Balearic Islands 0.86 %
Galicia 0,69 %
Community of Madrid 0,52 %
Aragon 0,52 %
Asturias 0.52 %
Castile-La Mancha 0,17 %
Cantabria 0,17 %

De las 500 respuestas obtenidas, mas de la mitad de los encuestados se situa-
ban en Catalufia seguido de Andalucia y Madrid, lo que puede provocar una pe-

Fuente: Conexion de Google Analytics a través de encuesta propia.

guefia distorsion en los resultados obtenidos.

7 Ver Anexo |: Encuesta realizada
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Gréfico 13. Distribuciéon de encuestados por generacion
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Fuente: Elaboracion propia

La mayor parte de los encuestados, casi un 50%, son Millenials (nacidos entre
1994 y 1981) seguidos de la Generacién X (nacidos entre 1980y 1969). Es decir,
mas de la mitad de los encuestados, un 76% concretamente, tienen actualmente

entre 26 y 52 afos.

4.2. Algunos datos personales de los encuestados

Tabla 3. Datos sobre los encuestados

-

~

Viajar 75%
Cuenta Ajena 61%
Vivienda propiedad 58%
Hijos 52%
Casado/a 45%
Estudio 19%
Empresa o auténomo/a 6%

o

Fuente: Elaboracion propia

Mas de la mitad de los encuestados tienen hijos o vivienda en propiedad, traba-

jan por cuenta ajena y viajan.
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Del 58% de las personas con vivienda en propiedad, un 42% pertenecen a las
generaciones X y Millenials, pero debemos tener en cuenta que la mayoria de
los encuestados pertenecian a esas generaciones.

4.3. Principales preocupaciones de los encuestados

Tabla 4. Principales preocupaciones de los encuestados

herencia hijos 12%
inv. o enf. 40%
dependiente 28%
parkinson o alzheimer 24%
Accidente 22%
no viajar 21%
sanidad 40%
ninguna 25%

Fuente: Elaboracion propia

Las principales preocupaciones de los encuestados es invalidarse o enfermar o
disponer de una sanidad de calidad.

Dentro del 40% de los preocupados por invalidarse, las generaciones Baby
Boom y X son los que en proporcién a la participacion de cada generacion tienen
una mayor preocupacion, habiendo contestado un 52% de cada generacion que
le preocupa este estado.

Ocurre lo mismo con la preocupacion de disponer de una sanidad de calidad,
cuyos valores maximos se encuentran en las mismas generaciones: Baby Boom
y X.

Llegar a ser dependiente o tener parkinson o alzheimer tiene sus maximos en
edades avanzadas, mientras que tener un accidente les preocupa mas a los Mi-
llenials y no poder viajar a los mas jovenes, la generaciéon Z.
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4.4. Uso de redes sociales

Grafico 14. Uso Redes Sociales por generaciones
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Fuente: Elaboracion Propia

La aplicacion mas utilizada y mas transversal que casi cubre el 100% de los

encuestados, es WhatsApp seguido del buscador Google y de Youtube.

4.5. ¢Qué sugiere la palabra ASEGURADORA?

Una pregunta clave en la encuesta ha sido definir con una palabra lo que sugiere

“Aseguradora” siendo el resultado:

Grafico 15. ¢ Qué sugiere la palabra "Aseguradora"?
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Fuente: Elaboracion propia
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La palabra mas repetida ha sido SEGURIDAD con un 13,3% sobre el total de los
encuestados, seguida de TRANQUILIDAD con un 12,5% y de PROTECCION
con un 6,1%. Es decir, el 32% de los encuestados, vinculan estas tres palabras
con el significado de ASEGURADORA.

Un 49% de los encuestados lo han asociado con una palabra positiva, un 22%
con una palabra negativa, un 15% con una palabra asociada a una cobertura o
garantia y un 14% con una compafia aseguradora.

4.6. Seguros que disponen los encuestados

Gréfico 16. Personas con seguros vigentes por generacion y por tipo de seguro
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Fuente: Elaboracién Propia

El seguro de Asistencia Sanitaria es el que mas personas tienen con un 60%
sobre el total de encuestados, de los cuales los Millenials son los mas destaca-
dos (27,1% sobre el total).

Se puede apreciar una cierta tendencia en el seguro de vida a poseer una vi-
vienda en propiedad. Como se mencionaba anteriormente, un 42% de los en-
cuestados tienen vivienda en propiedad perteneciendo a la generacion X y Mille-
nials. Estos resultados también estan relacionados con el perfil de encuestados
qgue han respondido a las preguntas. Si vemos qué porcentaje de personas tie-
nen vivienda respecto a los que han contestado a la encuesta, podemos deducir
que los que tienen mas seguro de vida son los de la generacion X (68%) segui-
dos de la generacién Baby Boom (57%).

Respecto al seguro de decesos, es sorprendente que el 26% de los Millenials
gue han contestado la encuesta tienen este tipo de seguros, cuando se asocia
mas a edades mayores. Si bien es cierto, que muchos jévenes asegurados no
son los tomadores de las pélizas, siéndolo los padres.
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En términos relativos en funcion del % de encuestados, el 50% tanto de la gene-
racion Silenciosa como de la generacién Baby Boom poseen un seguro de de-
cesos.

4.7. ¢Creen los encuestados que es importante cubrir los
riesgos con un seguro?

Grafico 17. Importancia de tener seguros que cubran los riesgos
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Fuente: Elaboracién propia

Mas de un 87% de los encuestados, le dan una importancia de 3 a 5 a tener un
seguro que cubra sus riesgos, siendo 1 la menor puntuacién y 5 la mayor.

Tabla 5. Importancia de tener seguros que cubran los riesgos por generacion

1 2 3 4 5 total encuestados
Silenciosa 0% 0% 25% 50% 25% 4
Baby Boom 6% 7% 31% 28% 28% 86
Generacion X 8% 3% 27% 34% 29% 146
Millenials 6% 9% 27% 31% 26% 235
Generacion Z 3% 0% 28% 34% 34% 29

Fuente: Elaboracion propia

Llama la atencion que la generacién Z siendo la mas joven, considere importante
cubrir los riesgos mediante un seguro.
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4.8. ¢Creen los encuestados que sus datos personales estan
protegidos actualmente?

Grafico 18. Nivel de proteccion de los datos personales segun los encuestados
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Fuente: Elaboracién propia

Un 16% de los encuestados creen que los datos personales no estan protegidos
y solo un 7% cree que el nivel de proteccion es superior a 8 puntos sobre 10. Las
entidades aseguradoras que quieran obtener los datos de los asegurados para
mejorar sus productos tienen un gran reto por delante para poder blindar la se-
guridad necesaria a los clientes y ofrecer el mejor producto seguin sus necesida-
des.

4.9. ;Ofrecerian los encuestados acceso a sus datos
personales?

Grafico 19. Disponibilidad de los encuestados a ofrecer sus datos personales
4 N
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41%
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Fuente: Elaboracién propia
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Esta pregunta es clave para conocer si realmente el estudio realizado, respecto
a la creacion del recomendador segun el estilo de vida de la persona, tiene
sentido o no.

Casi la mitad de los encuestados han contestado de forma positiva a ofrecer sus
datos personales a una empresa para que le ofrezca productos o servicios
adaptados a la propia persona y con precios competitivos.

Pero, ¢,qué resultado obtendremos por generacion?

Grafico 20. Disponibilidad de los encuestados a ofrecer sus datos personales por genera-
cion
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Fuente: Elaboracion propia

Como es de esperar, a medida que nos acercamos a generaciones mas jovenes,
estan dispuestos a ofrecer sus datos personales para obtener unos productos y
servicios mas adaptados a su vida y a un precio mas competitivo.
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5. Recomendador de seguros personales

Para dar una solucién a toda la problematica planteada, centraremos el estudio
en crear un recomendador a tiempo real, en el que las nuevas generaciones
reciban de forma inmediata y sencilla, un seguro recomendado segun su estilo
de vida.

Las aseguradoras de vida estan colaborando para integrar innovacion y automa-
tizacion con el objetivo de adquirir capacidades tecnoldgicas que permitan am-
pliar su red de distribucion y ofrecer productos paquetizados.

En este paradigma, ofrecer al cliente recomendaciones personalizadas basadas
en compras anteriores, afinidades o usuarios tipo, es esencial. El recomendador
de seguros que se va a plantear, se basa en la transparencia hacia el cliente:
difundir a través de las redes sociales, de reviews sobre nuevos productos ase-
guradores y ser transparentes mediante comparativas de precios y servicios.

5.1. Objeto del estudio: “Seguro de Personas”

Tal y como lo define Pérez Torres (2011): “Los seguros personales comprenden
aguéllos que cubren riesgos que pueden afectar a la existencia, integridad per-
sonal o funcional o salud de una persona o grupos de personas”. (p.43).

Para acotar el estudio, nos centraremos en aquellos seguros que cubran riesgos
gue pongan en peligro la integridad de la persona, por lo que queda fuera del
alcance y por tanto del grupo de seguros personales, los seguros de superviven-
cia.

Los productos a ofrecer dentro del recomendador y su publico objetivo son los
que se especifican a continuacion®,

8 Ver Anexo II: Explicacion detallada de las coberturas.
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llustracién 6. Seguros objeto del estudio
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Fuente: Elaboracion Propia

Seguros de Fallecimiento:
Cubre el riesgo de que una persona no viva.
- Capital de Fallecimiento: Personas menores de 67 afios con hijos o

con pareja estable que dispongan de cargas adicionales como puede
ser una vivienda.

- Seguro de Decesos: Personas mayores de 48 afios o0 personas casa-
das con o sin hijos. El publico objetivo se determina en 48 afios por
ser la edad en la que el nivel de penetracion de clientes en este seguro
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va aumentando hasta superar el 50% en edades superiores a 50
afos®.

- Seguro de Orfandad: Personas menores de 67 afios con hijos a su
cargo.

Seguros de Invalidez:

Cubre el riesgo de que una persona se invalide. En el momento en el que el
asegurado declara una invalidez, recibe la prestacion econémica que se haya
establecido previamente.

- Invalidez Temporal.

- Invalidez Permanente Parcial.

- Invalidez Permanente Total.

- Invalidez Absoluta y Permanente.
- Gran Invalidez.

Personas menores de 67 afios con o sin cargas familiares. En el caso de la In-
validez Temporal, el publico objetivo seran las personas que trabajen por cuenta
propia.

Seguros de Enfermedad:

Cubre el riesgo de que una persona sea diagnosticada de una Enfermedad
Grave, momento en el que el asegurado recibe la prestacion econémica que se
haya establecido previamente.

- Enfermedades Graves del asegurado: Personas menores de 67 afios
con o sin cargas familiares.

- Enfermedades Graves de Hijos: Personas menores de 67 afios con
hijos.

- Subsidio por Enfermedades Graves de Hijos: Personas menores de
67 afos con hijos.

9 Estamos Seguros (UNESPA). Fallecimientos atendidos por el seguro de decesos en 2019. Pu-
blicacion 2020.
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Seguros de accidentes:

Cubre el riesgo de que una persona sufra un accidente subdito, imprevisto, ex-
terno y ajeno a la intencionalidad del asegurado, que tenga como consecuencia
dafios corporales, pérdidas funcionales o el fallecimiento del asegurado.

- Fallecimiento por accidente: Personas menores de 63 afios con hijos.

- Invalidez por accidente: Personas menores de 63 afios con o sin car-
gas familiares o de vivienda.

- Fracturas, quemaduras o dislocaciones: Personas mayores de 62
afios con o sin cargas familiares o de vivienda.

Seguros de Dependencia:

Cubre una prestacién econémica que se haya establecido previamente en caso
de que el asegurado pierda su autonomia para controlar por si mismo las activi-
dades de la vida diaria a consecuencia de una enfermedad o accidente.

Personas mayores de 62 afios (edad promedio en la que aumenta la probabilidad
de contraer una dependencia y por tanto donde existe mayor preocupacion)®
que quieran protegerse para su propio cuidado ante alguna circunstancia que le
haga ser dependiente.

Subsidio por Hospitalizacion:

El asegurado recibe una prestacion econémica que se haya establecido previa-
mente, por cada dia que haya estado hospitalizado en cualquier hospital publico,
privado o concertado.

Personas menores de 67 afios que trabajan por cuenta propia.

Seguros de Asistencia Sanitaria:
Seguro de prestacion de servicios médicos, sin recibir una prestacion econo-
mica.
- Seguros Asistencia Sanitaria: Personas menores a 63 afios, con o sin
cargas familiares.

- Seguros Asistencia Sanitaria Copago: Personas mayores de 62 afios
con o sin cargas familiares.

10 Basado en el articulo: Evolucion y estructura de la poblacién en situacion de dependencia.
Antonio Abellan, Cecilia Esparza, Julio Pérez. Cuadernos de Relaciones Laborales
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Seguros de Viajes:

Cobertura médica, legal y de equipaje del asegurado en el momento en el que
el asegurado desee viajar, ofreciendo al viajero una proteccioén en caso de acci-
dente, enfermedad o fallecimiento. Puede contratarse por un periodo corto, de
largo plazo o de viajes frecuentes.

Personas de cualquier edad que viajen, ya tengan familia y estén jubilados o no.

6.1. Funcionamiento del recomendador

llustraciéon 7. Funcionamiento del recomendador

'IIII-IIIP

Recomendador
Tiempo Real

dacceso a redes o
apps®

.lll*

% VidaCaixa ‘(!c?:éﬂ?!ﬁe =

samnajp B ZURICH GENEICALL

“MAPFRE é iberCaja

alb Santander Seguros

Fuente: Elaboracién Propia
El funcionamiento del recomendador queda estructurado de la siguiente forma:
1. Responder preguntas:

Teniendo en cuenta que los productos a ofrecer son los seguros que afecten
a la integridad de la persona, el futuro cliente debera responder a una serie
de preguntas para darse de alta como usuario de la plataforma.

¢,Cuantos afnos tienes?

- ¢ Estudias actualmente?

- ¢ Estéas trabajando? - ¢ Por cuenta propia o cuenta ajena?
- ¢ Tienes una vivienda en propiedad?

- ¢ Tienes hijos? = ¢Alguno es menor de edad?
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¢ Tienes una pareja estable?
¢ Viajas habitualmente?

¢ Tienes algun seguro en vigor? -> Mencionar cuales.

Estas preguntas se haran dependiendo de la edad del asegurado tal y como
se especificard en el apartado 6.2.

¢Acceso aredes sociales o aplicaciones?

Una vez contestadas las preguntas iniciales, el usuario debera dar su con-
sentimiento para que el recomendador tenga acceso a cualquier aplicacion

o red

social que disponga la persona, que pueda ser de utilidad para reco-

mendar los seguros que mas se adapten a su estilo de vida.

A- Si el usuario esta de acuerdo con el acceso a la informacioén, estas
aplicaciones podrian ser:

K/
£ %4

K/
£ %4

Para determinar la situacidn econdmica v si esta estudiando o no:

m Linkedin: revisidon continuada del curriculum de la persona,
tanto de la posicion trabajando por cuenta propia o
ajena como si esta estudiando y dénde (por ejemplo,
en otro pais).

Si tiene vivienda en propiedad, ya sea nueva o no, hijos o va a tener-
los o esta casado/a o incluso prometido/a, se podria rastrear a través
de:

F

a Google: palabras clave en busquedas online para determinar si
se va a casar, divorciar, si tiene hijos, si va a tener una
nueva vivienda, etc.

u Youtube: reproducciones de videos para concluir si tiene hijos e
incluso conocer la edad aproximada (por ejemplo,
reproducciones de dibujos animados por edad).

@ Pinterest: palabras clave en blusquedas para determinar si se
va a casar (por ejemplo, “planes de boda”), si tiene
hijos (por ejemplo, “manualidades”), si va a tener una
nueva vivienda (por ejemplo, “decoracién”).

r@ Instagram n Facebook chiktok:

fotos y comentarios que puedan determinar si va a
casarse esa persona (por ejemplo, foto anillo), van
a ser padres o viajan.
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B- Si el usuario no esta de acuerdo con el acceso a la informacion, y
prefiere que el recomendador no se conecte con sus aplicaciones o re-
des sociales, asesorara al usuario sobre seguros que puedan ser de su
interés segun las preguntas iniciales y basadas en perfiles similares del
resto de usuarios.

“Las personas como usted, tienden a contratar los siguientes productos
de seguros”.

Se trata de un aprendizaje continuado del recomendador segun las pre-
ferencias del resto de usuarios.

3. Preferencias — Arbol de decision —

Segun las preguntas que haya contestado en el primer punto, se generara
un arbol de decision para determinar qué seguro es el que se recomendara
a la persona. Estas recomendaciones se iran revisando a medida que las
preferencias de las personas vayan cambiando a través de las conexiones
con las redes sociales y aplicaciones.

4. Ofertas de productos:

Una vez identificados los productos asegurados a ofrecer, el recomendador
se conectara con las principales aseguradoras para buscar los seguros que
mejor se adapten a la necesidad de la persona. Estos seguros en un inicio
seran acotados segun la existencia de los mismos.

5. Recomendador periodico:

Una vez se obtenga la gama de seguros a ofrecer a través de las diversas
compainiias, se informara al usuario especificando las garantias cubiertas y
el precio total de los seguros para cada una de ellas.

Sera el futuro asegurado quien decida con qué compafia desea aceptar la reco-
mendacion, asi como el precio que esta dispuesto a pagar por ello.

Una vez finalizado el proceso, para determinar si se deben modificar algunas
garantias o productos, el recomendador una vez al afio rastreara todo el proceso
para detectar cambios en la vida del asegurado.

- En caso de tener consentimiento de acceso a informacion en redes
sociales o aplicaciones, se realizara de forma automatica y se infor-
marda via email y/o notificacion, las modificaciones necesarias en sus
seguros en el momento de renovacion.

- En caso de no tener consentimiento, tal y como se ha mencionado en
el punto 2-B, los seguros se recomendaran por experiencia con otros
usuarios del mismo perfil y edad en el momento de la renovacion.
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6.2. Funcionamiento del arbol de decision

El funcionamiento del arbol de decisién dependera de la edad y de las preguntas
especificadas en el primer apartado del punto 6.1.

Tabla 6. Parte | — Resumen recomendaciones

JuBlLACION [ ESTUDIAS TRABAJAS

Generacion Alpha RECHAZAR
Generacion Z

Millenials

Generacion X

Baby Boom

Generacion Silenciosa

Fuente: Elaboracion Propia

Segun el tramo de edad de cada persona, se realizara una pregunta determi-

nada.

- Todos los menores de 18 afios no tendran acceso al recomendador.
- ESTUDIAS: Sélo a la Generacion Z se les preguntard si estudian.

- JUBILACION: Asumiremos que a partir de 68 afios estan jubilados

(sin realizar la pregunta), no trabajan por cuenta propia o ajena. Aun-
gue pudiera darse el caso, para estas edades, las compafias no acep-
tarian un seguro de vida, invalidez o enfermedad o seria excesiva-
mente costoso.

- TRABAJAS: En el caso de que:

0 Sea por cuenta propia, se les ofrecera especificamente seguros
de Incapacidad Temporal y Subsidio por Hospitalizacion para
gue los autbnomos cubran esa posible pérdida de ingresos.

0 Sea por cuenta ajena, seguira realizando las siguientes pregun-
tas.

- Las personas que no estén en periodo de jubilacidon y que no tengan

trabajo (cuanta propia o ajena), no tendran acceso al recomendador.
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Tabla 7. Parte Il - Resumen recomendaciones

-
VIVIENDA HLIOS / PAREJA ESTABLE VIAJAS '

Generacién Alpha

Generacion Z

Millenials

Generacién X

Baby Boom

Generacién Silenciosa

Fuente: Elaboracion Propia

En el segundo bloque de preguntas:

VIVIENDA: Todas las personas menores de 67 afios con vivienda en
propiedad, se les ofrecera un seguro de invalidez y de enfermedades
graves para cubrir aquellos gastos que impidan seguir con su vida de
forma habitual.

HIJOS/PAREJA ESTABLE: A los menores de 67 afios que tengan
hijos, estén casados o ambos, se les ofrecerd toda una gama de
productos que pueda permitir al asegurado tranquilidad ante cualquier
imprevisto.
o0 Los que tengan pareja estable con o sin hijos: Fallecimiento,
Invalidez, Enfermedades Graves.

0 Los que tengan hijos adicionalmente: Orfandad, Enfermedad
Grave de los Hijos y Subsidio de Enfermedad Grave de los

Hijos.
VIAJAS: Todas las personas que viajen menores de 82 afios, se

ofrecera un seguro de asistencia en viajes y sera especifico para
estudiantes en su caso.
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Tabla 8. Parte Ill - Resumen recomendaciones

segin la edad "

./'-

<18 Generacién Alpha
18-22 Generacion Z

28-32  Millenials

43-47 Generacidn X
53-57 Baby Boom

ACCIDENTES FRACTURAS
DEPENDENCIA
ASISTENCIA MEDICA COPAGO

73-77 Generacion Silenciosa

Fuente: Elaboracion Propia

En el tercer blogue, no existen preguntas adicionales, se recomendaran
diferentes productos dependiendo de la edad.

- Para las personas mayores de 48 afios se recomendara tener una
poliza de Decesos, ya sea de prima periddica para edades mas
jovenes o prima Unica para edades mas avanzadas.

- Para las personas hasta 62 afios de edad se recomendara Accidentes
por Fallecimiento e Invalidez (ambos) si tiene hijos o pareja estable y
si no es el caso, solo Accidentes por Invalidez.

Adicionamente se recomendara Asistencia Médica en cualquier caso.

- Paralas personas del segmento Senior que sean mayores de 62 afos,
se ofrecerd Accidentes por Fracturas, Dependencia y Asistencia
Médica con Copago (para evitar primas demasiado costosas).

Se debe tener en cuenta que las recomendaciones se haran siempre y cuando
el asegurado no tenga ninguna poéliza similar en vigor (Ultima pregunta del
cuestionario inicial) a no ser que la oferta planteada sea mejor que la actual.

48



6.3. Matriz de posibilidades segun el arbol de decisién y las
preguntas realizadas a los usuarios

Las posibilidades en las respuestas pueden ser mdultiples tal y como se
especificara en las siguientes tablas, sin tener en cuenta las recomendaciones
segun la edad especificadas en el punto anterior.

Tabla 9. Posibilidades: estudiantes

TRABAIAS TRABAIAS

ESTUDIAS VIVIENDA  HUOS VIAJAS
C.PROPIA C.AJENA

X s X X X X

X X X X X

X X X X X

X Ed X X X

X X X X X

X s X X X

H
4
4
4

X X X
X X X
X X X
X A X
X X X
X X X
X X X
X X X
X X X

o X X

O XK [|X |H X X | X X |X X X |X X H |X H X |X X =X

= =
=

'

Fuente: Elaboracion Propia



Segun lo que conteste cada persona por cada linea, se recomendaran los
seguros mencionados en el punto anterior, excepto para aquellas personas que
no trabajan por cuenta propia ni por cuenta ajena pero tienen cargas
econdémicas, ya sea vivienda o hijos. En estos casos se procedera a no
recomendar ningun seguro hasta que el recomendador detecte que tiene un
trabajo (en rojo).

Tabla 10. Posibilidades: no estudiantes

ESTUDIAS TRABAIAS TRABAIAS VIVIENDA HUOS VIAJAS
C.PROPIA C.AJENA
X X X X X
X X X X
X X X X
X X X X
X X X X
X X X X
X X X
X X X
X X X
X X X
X X X
X X X
X X X
X X X
X X X
X X
X X
X X
X X
X X
X X
X X
X X
X X
X X

Fuente: Elaboracion Propia
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Aunque en este caso no se trate de estudiantes, las personas que tienen cargas
pero no trabajan, seguiran el mismo procedimiento que para los estudiantes, es
decir, se procedera a no recomendar ningun seguro hasta que el recomendador
detecte que tiene un trabajo (en rojo).

Tabla 11. Posibilidades: jubilados

TRABAIJAS TRABAIJAS
ESTUDIAS C.PROPIA C.AJENA VIVIENDA HUOS VIAJAS

Fuente: Elaboracion Propia

Para los jubilados, so6lo tendremos en cuenta si viajan, ya que asumimos que
todas las personas mayores de 67 afios se encuentran jubiladas.

6.4. Entorno legal

Desde el punto de vista legal, se debera tener en cuenta el reglamento del
Parlamento Europeo (UE) 2016/679, Reglamento General de Proteccion de
Datos («<RGPD»), que regula el tratamiento de los datos personales que realizan
las empresas y organizaciones.

Algunos de los datos considerados especialmente sensibles por ser personales
y en los que se deben poner especial atencién son: nombre, direccion de correo
electrénico, estado civil, fotografias, datos de cuentas bancarias, publicaciones
en redes sociales o fecha de nacimiento.

Debemos asegurarnos que los datos de los asegurados cumplan con la
proteccion adecuada conforme a la ley:

1. Garantizar que los datos sean manipulados conforme a la ley, de forma
transparente siempre en beneficio del interesado.

2. Garantizar que el fin dltimo por el que se recopila y se tratan los datos sea
el correcto.

3. Garantizar que los datos sean adecuados para cumplir exactamente con
el propdsito del tratamiento y almacenamiento.

4. Garantizar que los datos se manipulan y procesan de una forma segura.

5. Garantizar que los datos personales no sean almacenados durante mas
tiempo del que se necesite para cumplir el propdésito.

6. Los datos personales deberan ser exactos y mantenerse siempre
actualizados.
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6.5. COmo llevarlo a la préactica

Abrirse a nuevas influencias:

Mantenerse al dia con nuevas tecnologias en un entorno de redes sociales o
macrodatos es muy importante para determinar actitudes y comportamientos de
los asegurados. Se debe mantener una informacién actualizada e intentar cana-
lizar a través de nuevos socios, el flujo de la informacién para una mejor venta.

Es importante que los asegurados sientan que estan participando en la creacion
de los seguros que se les puede recomendar y que sean ellos mismos quienes
tengan la llave de la toma de sus decisiones.

Conectar con nuevos Socios:

Cada vez mas el mercado asegurador esta en un proceso de busqueda de part-
ners con quienes aliarse para identificar nuevas oportunidades de negocio. Una
alianza entre el recomendador y las entidades aseguradoras puede ser clave en
el proceso de venta de los seguros, sobre todo si enfocamos la venta en las
nuevas generaciones mas digitales.

Teniendo en cuenta los dos puntos anteriores, se podria llevar a la practica a
través de una aplicacion propia en la que el asegurado se conecte para realizar
los pasos oportunos, o a través de una consultora que busque nuevos socios
aseguradores para recomendar sus productos, como si de una correduria se
tratara.

Una alternativa, seria crear una alianza con aplicaciones directamente, como es
el caso de Kroodle, una aseguradora que aprovecha la plataforma de Facebook
para vender sus seguros pero sin pertenecer a Facebook. Se trata de una
aseguradora 100% online y a través de Facebook (Unicamente), se puede
contratar en un minuto un seguro de hogar, introduciendo el cédigo postal y el
namero del domicilio. La aseguradora, recopila los datos de Facebook
directamente asi como de fuentes externas para ofrecer productos mejorados en
beneficio de los asegurados o futuros clientes.
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7. Conclusiones

No cabe duda de que el mercado de seguros esta cambiando para siempre. En
un entorno en el que cada vez los clientes estdn mas informados y son mas
autosuficientes respecto a la investigacion y la compra de seguros, las
aseguradoras deben adaptarse para que sus expectativas sean cubiertas de una
forma adecuada.

Las necesidades de los clientes estd cambiando a la vez que la sociedad y las
nuevas generaciones se adentran en el mundo digital, esperando que las
aseguradoras se adapten a sus necesidades especificas con cada vez mas
productos y mas innovadores.

La informacion debe estar disponible en cualquier momento a través de todos
los canales, para que los clientes que cada vez son mas sensibles a los precios,
puedan tener una conexion inmediata con los proveedores de seguros y sentir
incluso una conexién personal que cubra esas expectativas de una forma casi
inmediata.

Muchos clientes estan pidiendo mas innovacion, algunos sin tener que
relacionarse con un agente o mediador y otros requiriendo servicios y consejos
mediante una relacion personal.

Al crear un recomendador que analice las preferencias de los asegurados,
ofreciendo seguros existentes que puedan ser convenientes en cada momento,
se estd dando cobertura a esa necesidad de inmediatez, transparencia y
autosuficiencia.

En un mundo cada vez mas dominado por las redes sociales, las aseguradoras
necesitan ampliar la frecuencia de los puntos de acceso a sus seguros. A traves
del recomendador, las personas pueden olvidarse de comparar precios en el
mercado en cada renovacion del seguro y ver si realmente lo que esta
contratando cubre sus necesidades actuales o no, teniendo una sensacion de
satisfaccion y una buena experiencia de cliente.

Hacer uso de unos canales mas alternativos y adaptados a las nuevas
generaciones, requeriran un nuevo enfoque de la industria aseguradora que
permita una vista Unica del cliente, personalizacion y experiencias de cliente que
estén perfectamente integradas.
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Anexo lI: Detalle de las coberturas planteadas

Seguros de Fallecimiento:

-Capital de Fallecimiento:

Concepto:

En el momento en que el asegurado fallece, los herederos reciben la presta-
cion econdmica que se haya establecido previamente.

Puablico Objetivo:

Los seguros de Fallecimiento estan ligados a un perfil de cliente menor de 67
afios con hijos o con pareja estable que dispongan de cargas adicionales
como puede ser una vivienda, con el objetivo de garantizar tranquilidad eco-
nomica y emocional tanto al asegurado como a sus familiares.

- Sequro de Decesos:

Concepto:

Cubre un servicio que consiste en los costes y/o tramites necesarios para el
enterramiento o incineracion del asegurado en lugar de recibir los herederos
una prestacion en caso de fallecimiento del asegurado.

Publico Objetivo:

El perfil de cliente de decesos es mayor de 48 afios 0 son personas que estan
casado/a con o sin hijos.

- Sequro de Orfandad:

Concepto:

Otorga una prestacion economica establecida previamente (normalmente
mensual) a los descendientes del asegurado que haya fallecido hasta una
determinada edad.

Publico Objetivo:

Personas menores de 67 aflos con hijos a su cargo que quieren asegurarles
unos ingresos minimos hasta que puedan disponer de una vida autosufi-
ciente.
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Seguros de Invalidez:

Invalidez Temporal:

Concepto:
El asegurado puede recuperarse de la invalidez.
Publico Objetivo:

Personas menores de 67 afios que trabajan por cuenta propia y quie-
ren asegurar sus ingresos ante una invalidez en un plazo de tiempo
determinado.

Invalidez Permanente Parcial:

Concepto:

El asegurado puede realizar tareas fundamentales de su profesion con
una disminucién del rendimiento superior al 33%.

Invalidez Permanente y Total:

Concepto:

El asegurado no puede ejercer su profesion.

Invalidez Absoluta y Permanente:

Concepto:

El asegurado no puede ejercer ninguna profesion.

Gran Invalidez:

Concepto:

El asegurado necesita de una tercera persona para poder realizar las
actividades esenciales de la vida.

Puablico Objetivo:

El pdblico objetivo para el resto de invalideces que no sea la temporal,
son personas menores de 67 aflos con o sin cargas familiares que
guieren disponer de una seguridad en sus ingresos ante alguna inva-
lidez que le impida trabajar.
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Seguros de Enfermedad:

Cubre el riesgo de que una persona sea diagnosticada de una Enfermedad
Grave, momento en el que el asegurado recibe la prestacién econémica que se
haya establecido previamente.

Existen diversos tipos de coberturas para estos seguros:

Enfermedades Graves del asegurado:

Concepto:

Seguros de enfermedades graves, ya sea con un adelanto del capital
de fallecimiento o con un capital establecido previamente.

Publico Objetivo:

Personas menores de 67 afios con o sin cargas familiares que quieren
disponer de una seguridad en sus ingresos ante una enfermedad
grave.

Enfermedades Graves de Hijos:

Concepto:

El asegurado es el descendiente del tomador del seguro y si le diag-
nostican alguna Enfermedad Grave, el tomador puede recibir una
prestacion economica que haya establecido previamente.

Puablico Objetivo:

Personas menores de 67 afios con hijos que quieran disponer de una
prestacion econdémica adicional para pagar los posibles costes que
pueda generar el tener que dejar de trabajar para atender a su hijo/a,
0 para cubrir gastos que supongan una mejoria en la vida de su des-
cendiente.

Subsidio por Enfermedades Graves de Hijos:

Concepto:

El objeto de este seguro es compensar la pérdida de ingresos que
puede generar el tomador de seguro por la necesidad de cuidar de su
hijo/a durante el tiempo de hospitalizacion o tratamiento de la enfer-
medad, al tener que reducir su jornada laboral y por consiguiente su
salario.

Puablico Objetivo:

Personas menores de 67 afios con hijos que quieran cubrir la pérdida
de ingresos ante el cuidado de sus hijos por causa de una enfermedad
de la que necesite tratamiento u hospitalizacion.
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Seguros de accidentes:

Cubre el riesgo de que una persona sufra un accidente subdito, imprevisto, ex-
terno y ajeno a la intencionalidad del asegurado, que tenga como consecuencia
dafios corporales, pérdidas funcionales o el fallecimiento del asegurado.

Fallecimiento por accidente:

Concepto:

En el momento en que el asegurado fallece por un accidente, los he-
rederos reciben la prestacién econémica que se haya establecido pre-
viamente.

Puablico Objetivo:

Personas con hijos cuya edad sea inferior a los 63 aflos que tenga por
objetivo garantizar tranquilidad econdmica y emocional tanto al asegu-
rado como a sus familiares ante un fallecimiento accidental.

Invalidez por accidente:

Concepto:

En el momento en el que el asegurado declara una invalidez como
consecuencia de un accidente, recibe la prestacion econémica que se
haya establecido previamente.

Puablico Objetivo:

Personas cuya edad sea inferior a los 63 afios, con o sin cargas fami-
liares o de vivienda, que quieran protegerse ante cualquier accidente
inesperado que le cause una situacion de invalidez de forma acciden-
tal.

Fracturas, quemaduras o dislocaciones:

Concepto:

En el momento en el que el asegurado sufre algun tipo de accidente
gue tenga como consecuencia una fractura, quemadura o dislocacion,
recibe una prestaciéon econdmica previamente establecida mediante
un baremo segun el tipo de lesion.

Publico Objetivo:

Personas cuya edad sea superior a los 62 afios, con o sin cargas fa-
miliares o de vivienda que quieran protegerse ante cualquier accidente
inesperado que le cause una situacion de invalidez accidental debido
a una fractura, quemadura o dislocacion.
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Seguros de Dependencia:

Concepto:

Cubre una prestacién econdémica que se haya establecido previamente en caso
de que el asegurado pierda su autonomia para controlar por si misma las activi-
dades de la vida diaria a consecuencia de una enfermedad o accidente.

Publico Objetivo:

Personas Seniors mayores de 62 afios que quieran protegerse para su propio
cuidado ante alguna circunstancia que le haga ser dependiente. Actualmente la
primera causa de dependencia es el Alzheimer seguido de Demencia Vascular
y Parkinson. Son enfermedades que aparecen en edades medias-avanzadas y
gue los asegurados temen que les ocurra.

AN
m Subsidio por Hospitalizacion:

Concepto:

El asegurado recibe una prestacion econémica que se haya establecido previa-
mente, por cada dia que haya estado hospitalizado en cualquier hospital publico,
privado o concertado.

Publico Objetivo:

Personas menores de 67 afios que trabajan por cuenta propia y quieren asegurar
sus ingresos ante no poder trabajar por estar ingresado en un plazo de tiempo
determinado en un hospital.

Seguros de Asistencia Sanitaria:

Seguro de prestacién de servicios médicos, sin recibir una prestacién econo-
mica.

- Sequros Asistencia Sanitaria:

Concepto:

Seguro de prestacion de servicios médicos, sin recibir una prestacion
econdmica.
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Publico Objetivo:

Personas cuya edad sea inferior a 63 afos, con o sin familia que quie-
ran disponer de una consulta médica de forma mas rapida de la que
puede ofrecer el sistema publico.

Seqguros Asistencia Sanitaria Copago:

Concepto:

Cobertura

Concepto:

Seguro de prestacién de servicios médicos en la que el asegurado
contribuye en una parte de los gastos producidos por esos servicios y
la aseguradora de otra parte, sin recibir una prestacién econémica.

Publico Objetivo:

Personas cuya edad sea superior a 62 afios, con o sin familia que
quieran disponer de una consulta médica de forma mas rpida de la
que puede ofrecer el sistema publico.

Seguros de Viajes:

meédica, legal y de equipaje del asegurado en el momento en el que

el asegurado desee viajar, ofreciendo al viajero una proteccion en caso de acci-
dente, enfermedad o fallecimiento. Puede contratarse por un periodo corto, de
largo plazo o de viajes frecuentes.

Publico Objetivo:

Personas

de cualquier edad que viajen, ya tengan familia y estén jubilados o no.
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28.- Salvador Esteve Casablancas: “La Direccién de Reaseguro. Manual de Reaseguro” 2005/2006

29.- Alvaro de Falguera Gaminde: “Plan Estratégico de una Correduria de Seguros Nauticos” 2004/2005
30.- Isabel M2 Fernandez Garcia: “Nuevos aires para las Rentas Vitalicias” 2006/2007

31.- Eduard Fillet Catarina: “Contratacion y Gestion de un Programa Internacional de Seguros” 2009/2010

32.- Pablo Follana Murcia: “Métodos de Valoracion de una Compafiia de Seguros. Modelos Financieros de
Proyeccion y Valoracion consistentes” 2004/2005

33.- Juan Fuentes Jassé: “El fraude en el seguro del Automaovil” 2007/2008

34.- Xavier Gabarré Navarro: "El Seguro de Proteccion Juridica. Una oportunidad de Negocio™ 2009/2010

35.- Josep Maria Galcera Gombau: “La Responsabilidad Civil del Automovil y el Dafio Corporal. La gestion
de siniestros. Adaptacién a los cambios legislativos y propuestas de futuro” 2003-2004

36.- Luisa Garcia Martinez: “El Caracter tuitivo de la LCS y los sistemas de Defensa del Asegurado. Pers-
pectiva de un Operador de Banca Seguros” 2006/2007

37.- Fernando Garcia Giralt: “Control de Gestién en las Entidades Aseguradoras” 2006/2007

38.- Jordi Garcia-Muret Ubis: “Direccion de la Sucursal. D. A. F. O.” 2006/2007

39.- David Giménez Rodriguez: “El seguro de Crédito: Evolucién y sus Canales de Distribucién” 2008/2009
40.- Juan Antonio Gonzalez Arriete: “Linea de Descuento Asegurada” 2007/2008

41.- Miquel Gotés Grau: “Assegurances Agraries a BancaSeguros. Potencial i Sistema de Comercialitzacio”
2010/2011

42.- Jesus Gracia Ledn: “Los Centros de Siniestros de Seguros Generales. De Centros Operativos a Cen-
tros Resolutivos. De la optimizacion de recursos a la calidad de servicio” 2006/2007

43.- José Antonio Guerra Diez: “Creacion de unas Tablas de Mortalidad Dinamicas” 2007/2008
44 .- Santiago Guerrero Caballero: “La politizacion de las pensiones en Espafia” 2010/2011

45.- Francisco J. Herencia Conde: “El Seguro de Dependencia. Estudio comparativo a nivel internacional y
posibilidades de desarrollo en Espafia” 2006/2007

46.- Francisco Javier Herrera Ruiz: “Seleccion de riesgos en el seguro de Salud” 2009/2010

47 .- Alicia Hoya Hernandez: “Impacto del cambio climatico en el reaseguro” 2008/2009

48.- Jordi Jiménez Baena: “Creacion de una Red de Agentes Exclusivos” 2007/2008

49.- Oriol Jorba Cartoixa: “La oportunidad aseguradora en el sector de las energias renovables” 2008/2009
50.- Anna Junca Puig: “Una nueva metodologia de fidelizacion en el sector asegurador” 2003/2004
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miento de peritos” 2004/2005
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62.- Miguel Angel Martinez Boix: “Creatividad, innovacion y tecnologia en la empresa de seguros”
2005/2006

63.- Susana Martinez Corveira: “Propuesta de Reforma del Baremo de Autos” 2009/2010
64.- Inmaculada Martinez Lozano: “La Tributacién en el mundo del seguro” 2008/2009

65.- Dolors Melero Montero: “Distribucion en bancaseguros: Actuacion en productos de empresas y geren-
cia de riesgos" 2008/2009

66.- Josep Mena Font: “La Internalizacion de la Empresa Espafiola” 2009/2010

67.- Angela Milla Molina: “La Gestion de la Previsién Social Complementaria en las Compafiias de Seguros.
Hacia un nuevo modelo de Gestion” 2004/2005

68.- Montserrat Montull Rossén: “Control de entidades aseguradoras” 2004/2005

69.- Eugenio Morales Gonzalez: “Oferta de licuacion de patrimonio inmobiliario en Espafia” 2007/2008
70.- Lluis Morales Navarro: “Plan de Marketing. Division de Bancaseguros” 2003/2004

71.- Sonia Moya Fernandez: “Creacion de un seguro de vida. El éxito de su disefio” 2006/2007

72.- Rocio Moya Mor6n: “Creacion y desarrollo de nuevos Modelos de Facturacion Electrénica en el Seguro
de Salud y ampliacion de los modelos existentes” 2008/2009

73.- Maria Eugenia Muguerza Goya: “Bancaseguros. La comercializacion de Productos de Seguros No Vida
a través de redes bancarias” 2005/2006

74.- Ana Isabel Mullor Cabo: “Impacto del Envejecimiento en el Seguro” 2003/2004
75.- Estefania Nicolas Ramos: “Programas Multinacionales de Seguros” 2003/2004
76.- Santiago de la Nogal Mesa: “Control interno en las Entidades Aseguradoras” 2005/2006
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79.- Antonio Olmos Francino: “El Cuadro de Mando Integral: Perspectiva Presente y Futura” 2004/2005
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81.- Jaume Paris Martinez: “Segmento Discapacitados. Una oportunidad de Negocio” 2009/2010
82.- Martin Pascual San Martin: “El incremento de la Longevidad y sus efectos colaterales” 2004/2005

83.- Montserrat Pascual Villacampa: “Proceso de Tarificacion en el Seguro del Automdvil. Una perspectiva
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84.- Marco Antonio Payo Aguirre: “La Gerencia de Riesgos. Las Compariias Cautivas como alternativa y
tendencia en el Risk Management” 2006/2007

85.- Patricia Pérez Julian: “Impacto de las nuevas tecnologias en el sector asegurador” 2008/2009
86.- Maria Felicidad Pérez Soro: “La atencion telefénica como transmisora de imagen” 2009/2010

87.- Marco José Piccirillo: “Ley de Ordenacion de la Edificacién y Seguro. Garantia Decenal de Dafios”
2006/2007

88.- Irene Plana Guell: “Sistemas d’'Informacié Geografica en el Sector Assegurador’ 2010/2011
89.- Sonia Plaza Lopez: “La Ley 15/1999 de Proteccién de Datos de caracter personal” 2003/2004

90.- Pere Pons Pena: “Identificacion de Oportunidades comerciales en la Provincia de Tarragona”
2007/2008

91.- Maria Luisa Postigo Diaz: “La Responsabilidad Civil Empresarial por accidentes del trabajo. La Pre-
vencion de Riesgos Laborales, una asignatura pendiente” 2006/2007

92.- Jordi Pozo Tamarit: “Gerencia de Riesgos de Terminales Maritimas” 2003/2004
93.- Francesc Pujol Nifierola: “La Gerencia de Riesgos en los grupos multisectoriales” 2003-2004

94.- M2 del Carmen Puyol Rodriguez: “Recursos Humanos. Breve mirada en el sector de Seguros”
2003/2004

95.- Antonio Miguel Reina Vidal: “Sistema de Control Interno, Compafiia de Vida. Bancaseguros” 2006/2007
96.- Marta Rodriguez Carreiras: “Internet en el Sector Asegurador” 2003/2004
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97.- Juan Carlos Rodriguez Garcia: “Seguro de Asistencia Sanitaria. Analisis del proceso de tramitacion de
Actos Médicos” 2004/2005

98.- Monica Rodriguez Nogueiras: “La Cobertura de Riesgos Catastréficos en el Mundo y soluciones alter-
nativas en el sector asegurador” 2005/2006

99.- Susana Roquet Palma: “Fusiones y Adquisiciones. La integraciéon y su impacto cultural” 2008/2009
100.- Santiago Rovira Obradors: “El Servei d’Assegurances. Identificacio de les variables clau” 2007/2008
101.- Carlos Ruano Espi: “Microseguro. Una oportunidad para todos” 2008/2009

102.- Mireia Rubio Cantisano: “El Comercio Electrénico en el sector asegurador” 2009/2010

103.- Maria Elena Ruiz Rodriguez: “Analisis del sistema espafiol de Pensiones. Evoluciéon hacia un modelo
europeo de Pensiones Unico y viabilidad del mismo” 2005/2006

104.- Eduardo Ruiz-Cuevas Garcia: “Fases y etapas en el desarrollo de un nuevo producto. El Taller de
Productos” 2006/2007

105.- Pablo Martin Saenz de la Pascua: “Solvencia Il y Modelos de Solvencia en Latinoamérica. Sistemas
de Seguros de Chile, México y Per” 2005/2006

106.- Carlos Sala Farré: “Distribucién de seguros. Pasado, presente y tendencias de futuro” 2008/2009

107.- Ana Isabel Salguero Matarin: “Quién es quién en el mundo del Plan de Pensiones de Empleo en
Espafia” 2006/2007

108.- Jorge Sanchez Garcia: “El Riesgo Operacional en los Procesos de Fusion y Adquisicién de Entidades
Aseguradoras” 2006/2007

109.- Maria Angels Serral Floreta: “El lucro cesante derivado de los dafios personales en un accidente de
circulacion” 2010/2011

110.- David Serrano Solano: “Metodologia para planificar acciones comerciales mediante el analisis de su
impacto en los resultados de una compafiia aseguradora de No Vida” 2003/2004

111.- Jaume Siberta Duran: “Calidad. Obtencion de la Normativa ISO 9000 en un centro de Atencion Tele-
fénica” 2003/2004

112.- Maria JesUs Suéarez Gonzalez: “Los Poolings Multinacionales” 2005/2006
113.- Miguel Torres Juan: “Los siniestros IBNR y el Seguro de Responsabilidad Civil” 2004/2005

114.- Carlos Travé Babiano: “Provisiones Técnicas en Solvencia Il. Valoracién de las provisiones de sinies-
tros” 2010/2011

115.- Rosa Viciana Garcia: “Banca-Seguros. Evolucion, regulacion y nuevos retos” 2007/2008

116.- Ramon Vidal Escobosa: “El baremo de Dafios Personales en el Seguro de Automdviles” 2009/2010
117.- Toméas Wong-Kit Ching: “Andlisis del Reaseguro como mitigador del capital de riesgo” 2008/2009
118.- Yibo Xiong: “Estudio del mercado chino de Seguros: La actualidad y la tendencia” 2005/2006

119.- Beatriz Bernal Callizo: “Pdliza de Servicios Asistenciales” 2003/2004

120.- Marta Bové Badell: “Estudio comparativo de evaluacién del Riesgo de Incendio en la Industria Qui-
mica” 2003/2004

121.- Ernest Castellon Texido: “La edificacion. Fases del proceso, riesgos y seguros” 2004/2005
122.- Sandra Clusella Giménez: “Gestio d’Actius i Passius. Inmunitzacié Financera” 2004/2005
123.- Miquel Crespi Argemi: “El Seguro de Todo Riesgo Construccién” 2005/2006

124.- Yolanda Dengra Martinez: “Modelos para la oferta de seguros de Hogar en una Caja de Ahorros”
2007/2008

125.- Marta Fernandez Ayala: “El futuro del Seguro. Bancaseguros” 2003/2004
126.- Antonio Gali Isus: “Inclusién de las Energias Renovables en el sistema Eléctrico Espafiol” 2009/2010
127.- Gloria Gorbea Bretones: “El control interno en una entidad aseguradora” 2006/2007

128.- Marta Jiménez Rubio: “El procedimiento de tramitacion de siniestros de dafios materiales de automo-
vil: analisis, ventajas y desventajas” 2008/2009

129.- Lorena Alejandra Libson: “Proteccién de las victimas de los accidentes de circulacion. Comparacion
entre el sistema espafiol y el argentino” 2003/2004
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130.- Mario Manzano Gomez: “La responsabilidad civil por productos defectuosos. Solucién aseguradora”
2005/2006

131.- Alvar Martin Boti: “El Ahorro Prevision en Espafia y Europa. Retos y Oportunidades de Futuro”
2006/2007

132.- Sergio Martinez Olivé: “Construccion de un modelo de prevision de resultados en una Entidad Ase-
guradora de Seguros No Vida” 2003/2004

133.- Pilar Miracle Vazquez: “Alternativas de implementacion de un Departamento de Gestién Global del
Riesgo. Aplicado a empresas industriales de mediana dimensién” 2003/2004

134.- Maria José Morales Mufoz: “La Gestidn de los Servicios de Asistencia en los Multirriesgo de Hogar”
2007/2008

135.- Juan Luis Moreno Pedroso: "El Seguro de Caucion. Situacién actual y perspectivas" 2003/2004

136.- Rosario Isabel Pastrana Gutiérrez: “Creacié d'una empresa de serveis socials d'atencio a la depen-
déncia de les persones grans enfocada a productes d'assegurances” 2007/2008

137.- Joan Prat Rifa: "La Previsié Social Complementaria a 'Empresa” 2003/2004
138.- Alberto Sanz Moreno: “Beneficios del Seguro de Proteccion de Pagos” 2004/2005

139.- Judith Safont Gonzalez: “Efectes de la contaminacié i del estils de vida sobre les assegurances de
salut i vida” 2009/2010

140.- Carles Soldevila Mejias: “Models de gestié en companyies d’'assegurances. Outsourcing / Insourcing”
2005/2006

141.- Olga Torrente Pascual: “IFRS-19 Retribuciones post-empleo” 2003/2004

142.- Annabel Roig Navarro: “La importancia de las mutualidades de prevision social como complementa-
rias al sistema publico” 2009/2010

143.- José Angel Anson Tortosa: “Gerencia de Riesgos en la Empresa espafiola” 2011/2012

144.- Maria Mecedes Bernués Burillo: “El permiso por puntos y su solucién aseguradora” 2011/2012
145.- Sonia Beulas Boix: “Prevencion del blanqueo de capitales en el seguro de vida” 2011/2012
146.- Ana Borras Pons: “Teletrabajo y Recursos Humanos en el sector Asegurador” 2011/2012

147.- Maria Asuncion Cabezas Bono: “La gestion del cliente en el sector de bancaseguros” 2011/2012

148.- Maria Carrasco Mora: “Matching Premium. New approach to calculate technical provisions Life insur-
ance companies” 2011/2012

149.- Eduard Huguet Palouzie: “Las redes sociales en el Sector Asegurador. Plan social-media. El Commu-
nity Manager” 2011/2012

150.- Laura Monedero Ramirez: “Tratamiento del Riesgo Operacional en los 3 pilares de Solvencia II”
2011/2012

151.- Salvador Obregdn Goma: “La Gestion de Intangibles en la Empresa de Seguros” 2011/2012

152.- Elisabet Ord6fiez Somolinos: “El sistema de control Interno de la Informacién Financiera en las Enti-
dades Cotizadas” 2011/2012

153.- Gemma Ortega Vidal: “La Mediacion. Técnica de resolucion de conflictos aplicada al Sector Asegura-
dor” 2011/2012

154.- Miguel Angel Pino Garcia: “Seguro de Crédito: Implantacién en una aseguradora multirramo”
2011/2012

155.- Genevieve Thibault: “The Costumer Experience as a Sorce of Competitive Advantage” 2011/2012

156.- Francesc Vidal Bueno: “La Mediacién como método alternativo de gestion de conflictos y su aplicacion
en el ambito asegurador”’ 2011/2012

157.- Mireia Arenas Lopez: “El Fraude en los Seguros de Asistencia. Asistencia en Carretera, Viaje y Mul-
tirriesgo” 2012/2013

158.- Lluis Fernandez Rabat: “El proyecto de contratos de Seguro-IFRS4. Expectativas y realidades”
2012/2013

159.- Josep Ferrer Arilla: “El seguro de decesos. Presente y tendencias de futuro” 2012/2013

160.- Alicia Garcia Rodriguez: “El Cuadro de Mando Integral en el Ramo de Defensa Juridica” 2012/2013
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161.- David Jarque Solsona: “Nuevos sistemas de suscripcidn en el negocio de vida. Aplicacion en el canal
bancaseguros” 2012/2013

162.- Kamal Mustafa Gondolbeu: “Estrategias de Expansién en el Sector Asegurador. Matriz de Madurez
del Mercado de Seguros Mundial” 2012/2013

163.- Jordi Nufiez Garcia: “Redes Periciales. Eficacia de la Red y Calidad en el Servicio” 2012/2013

164.- Paula Nufez Garcia: “Benchmarking de Autoevaluacion del Control en un Centro de Siniestros Diver-
sos” 2012/2013

165.- Cristina Riera Asensio: “Agregadores. Nuevo modelo de negocio en el Sector Asegurador” 2012/2013

166.- Joan Carles Simén Robles: “Responsabilidad Social Empresarial. Propuesta para el canal de agentes
y agencias de una compaiiia de seguros generalista’ 2012/2013

167.- Marc Vilardebé Mird: “La politica de inversion de las compafiias aseguradoras ¢ Influira Solvencia Il
en la toma de decisiones?” 2012/2013

168.- Josep Maria Bertran Aranés: “Segmentacion de la oferta aseguradora para el sector agricola en la
provincia de Lleida” 2013/2014

169.- Maria Buendia Pérez: “Estrategia: Formulacién, implementacion, valoracion y control” 2013/2014

170.- Gabriella Fernandez Andrade: “Oportunidades de mejora en el mercado de seguros de Panama”
2013/2014

171.- Alejandro Galceran Rosal: “El Plan Estratégico de la Mediacién: cémo una Entidad Aseguradora
puede ayudar a un Mediador a implementar el PEM” 2013/2014

172.- Raquel Gobmez Fernandez: “La Prevision Social Complementaria: una apuesta de futuro” 2013/2014

173.- Xoan Jovani Guiral: “Combinaciones de negocios en entidades aseguradoras: una aproximacion prac-
tica” 2013/2014

174.- Alex Lansac Font: “Visién 360 de cliente: desarrollo, gestion y fidelizacién” 2013/2014

175.- Albert Llambrich Moreno: “Distribucién: Evolucion y retos de futuro: la evolucion tecnoldgica”
2013/2014

176.- Montserrat Pastor Ventura: “Gestion de la Red de Mediadores en una Entidad Aseguradora. Presente
y futuro de los agentes exclusivos” 2013/2014

177.- Javier Portalés Pau: “El impacto de Solvencia Il en el area de TI” 2013/2014
178.- JesUs Rey Pulido: “El Seguro de Impago de Alquileres: Nuevas Tendencias” 2013/2014

179.- Anna Solé Serra: “Del cliente satisfecho al cliente entusiasmado. La experiencia cliente en los seguros
de vida” 2013/2014

180.- Eva Tejedor Escorihuela: “Implantacion de un Programa Internacional de Seguro por una compafiia
espafiola sin sucursales o filiales propias en el extranjero. Caso préactico: Seguro de Dafios Materiales y
RC" 2013/2014

181.- Vanesa Cid Pijuan: “Los seguros de empresa. La diferenciacion de la mediacion tradicio-
nal* 2014/2015.

182.- Daniel Ciprés Tiscar: “;Por qué no arranca el Seguro de Dependencia en Espafia?” 2014/2015.

183.- Pedro Antonio Escalona Cano: “La estafa de Seguro. Creacion de un Departamento de Fraude en
una entidad aseguradora” 2014/2015.

184.- Eduard Escardd Lleixa: “Andlisis actual y enfoque estratégico comercial de la Bancaseguros respecto
a la Mediacion tradicional” 2014/2015.

185.- Marc Esteve Grau: “Introduccion del Ciber Riesgo en el Mundo Asegurador” 2014/2015.
186.- Paula Fernandez Diaz: “La Innovacion en las Entidades Aseguradoras” 2014/2015.

187.- Alex Lleyda Capell: “Proceso de transformacion de una compaiiia aseguradora enfocada a producto,
para orientarse al cliente” 2014/2015.

188.- Oriol Petit Salas: “Creacion de Correduria de Seguros y Reaseguros S.L. Gestion Integral de Seguros”
2014/2015.

189.- David Ramos Pastor: “Big Data en sectores Asegurador y Financiero” 2014/2015.

190.- Marta Raso Cardona: Comoditizacion de los seguros de Autos y Hogar. Diferenciacion, fidelizacion y
ahorro a través de la prestacion de servicios” 2014/2015.
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191.- David Ruiz Carrillo: “Informacion de clientes como elemento estratégico de un modelo asegurador.
Estrategias de Marketing Relacional/CRM/Big Data aplicadas al desarrollo de un modelo de Bancaseguros”
2014/2015.

192.- Maria Torrent Caldas: “Ahorro y planificacion financiera en relacion al segmento de jévenes”
2014/2015.

193.- Cristian Torres Ruiz: “El seguro de renta vitalicia. Ventajas e inconvenientes” 2014/2015.

194.- Juan José Trani Moreno: “La comunicacion interna. Una herramienta al servicio de las organizaciones”
2014/2015.

195.- Alberto Yebra Yebra: “El seguro, producto refugio de las entidades de crédito en épocas de crisis”
2014/2015.

196.- JesUs Garcia Riera: “Aplicacion de la Psicologia a la Empresa Aseguradora” 2015/2016
197.- Pilar Martinez Begueria: “La Funcion de Auditoria Interna en Solvencia 11" 2015/2016

198.- Ingrid Nicolas Fargas: “El Contrato de Seguro y su evolucién hasta la Ley 20/2015 LOSSEAR. Hacia
una regulacién mas proteccionista del asegurado” 2015/2016

199.- Maria José Paez Reigosa: “Hacia un nuevo modelo de gestién de siniestros en el ramo de Defensa
Juridica” 2015/2016

200.- Sara Melissa Pinilla Vega: “Auditoria de Marca para el Grupo Integra Seguros Limitada” 2015/2016

201.- Teresa Repollés Llecha: “Optimizacion del ahorro a través de soluciones integrales. ¢como puede la
empresa ayudar a sus empleados? 2015/2016

202.- Daniel Rubio de la Torre: “Telematics y el seguro del automoévil. Una nueva pdliza basada en los
servicios” 2015/2016

203.- Marc Tarrago6 Diego: “Transformacion Digital. Evolucion de los modelos de negocio en las compafiias
tradicionales” 2015/2016

204.- Marc Torrents Fabregas: “Hacia un modelo asegurador peer-to-peer. ¢ El modelo asegurador del fu-
turo?” 2015/2016

205.- Inmaculada Vallverda Coll: “Férmulas modernas del Seguro de Crédito para el apoyo a la empresa:
el caso espafiol” 2015/2016

206.- Cristina Alberch Barrio: “Seguro de Crédito. Gestion y principales indicadores” 2016/2017

207.- lan Bachs Millet: “Estrategias de expansion geografica de una entidad aseguradora para un mercado
especifico” 2016/2017

208.- Marta Campos Comas: “Externalizacion del servicio de asistencia” 2016/2017

209.- Jordi Casas Pons: “Compromisos por pensiones. Hacia un nuevo modelo de negociacion colectiva”
2016/2017

210.- Ignacio Domenech Guillén: “El seguro del automévil para vehiculos sostenibles, autbnomos y conec-
tados” 2016/2017

211.- Maria Luisa Fernandez Gomez: “Adquisiciones de Carteras de Seguros y Planes de Pensiones”
2016/2017

212.- Diana Heman Hasbach: “; Podran los Millennials cobrar pension?: una aplicacion al caso de México”
2016/2017

213.- Sergio Lopez Serrano: “El impacto de los Ciberriesgos en la Gerencia de Riesgos Tradicional”
2016/2017

214.- Jordi Marti Bernaus: “Dolencias preexistentes en el seguro de Salud: exclusiones o sobreprimas”
2016/2017

215.- Jésica Martinez Ordofiez: “Derecho al honor de las personas juridicas y reputacion online” 2016/2017
216.- Raul Monjo Zapata: “La Funcion de Cumplimiento en las Entidades Aseguradoras” 2016/2017

217.- Francisco José Mufioz Guerrero: “Adaptacion de los Productos de Prevision al Ciclo de Vida”
2016/2017

218.- Mireia Orenes Esteban: “Crear valor mediante la gestion de siniestros de vida” 2016/2017
219.- Oscar Pallisa Gabriel: “Big Data y el sector asegurador” 2016/2017

220.- Marc Parada Ricart: “Gerencia de Riesgos en el Sector del Transporte de Mercancias” 2016/2017
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221.- Xavier Pérez Prado: “Analisis de la mediacion en tiempos de cambio. Debilidades y fortalezas. Una
vision de futuro” 2016/2017

222.- Carles Pons Garulo: “Solvencia Il: Riesgo Catastréfico. Riesgo Antropégeno y Reaseguro en el Se-
guro de Dafios Materiales” 2016/2017

223.- Javier Pulpillo Lopez: “El Cuadro de Mando Integral como herramienta de gestion estratégica y retri-
butiva” 2016/2017

224.- Alba Ballester Portero: “El cambio demografico y tecnoldgico: su impacto en las necesidades de ase-
guramiento” 2017/2018

225.- Luis del Blanco Paez: “Aportacion de valor al cliente desde una agencia exclusiva de seguros”
2017/2018

226.- Beatriz Cases Matrtin: “¢ Blockchain en Seguros?” 2017/2018

227.- Adria Diez Ruiz: “La inteligencia Artificial y su aplicacién en la suscripcion del seguro muiltirriesgo de
hogar” 2017/2018

228.- Samantha Abigail Elster Alonso: "Soluciones aseguradoras de accion social (pUblico-privada) para
personas en situacion de vulnerabilidad. Exclusion Social / Residencial y Pobreza Energética” 2017/2018

229.- Cristina Mallon Lopez: “IFRS 17: Cémo afectara a los balances y cuenta de resultados de las asegu-
radoras” 2017/2018

230.- Carlos Matilla Pueyo: “Modelos de tarificacion, transparencia y comercializacion en los Seguros de
Decesos” 2017/2018

231.- Alex Mufioz Pardo: “Aplicacion de las nuevas tecnologias a la gestion de siniestros multirriesgos”
2017/2018

232.- Silvia Navarro Garcia: “Marketing digital y RGDP” 2017/2018

233.- Agusti Ortega Lozano: “La planificacién de las pensiones en los autbnomos. Nueva reglamentacion”
2017/2018

234.- Pablo Talisse Diaz: “El acoso escolar y el ciberbullying: como combatirlos” 2017/2018

235.- Jordi Torres Gonfaus: “Cémo llevar a cabo una estrategia de fidelizacion con herramientas de relacion
de clientes” 2017/2018

236.- Anna Valverde Velasco: “Nudging en el ahorro en la empresa. Aplicacion de la Economia del Com-
portamiento a los instrumentos de Pensiones de Empleo” 2017/2018

237.- José Manuel Veiga Couso: “Analisis competitivo del mercado de bancaseguros en Espafia. Una pers-
pectiva de futuro para el periodo 2019-2021" 2017/2018

238.- Laura Villasevil Miranda: “Ecosistemas conectados en seguros. Andlisis de seguros en el marco de la
economia colaborativa y las nuevas tecnologias” 2017/2018

239.- Maria del Pilar Alvarez Benedicto: “Los seguros de Asistencia en Viaje. Andlisis de caso: estudiantes
universitarios desplazados” 2018/2019

240.- Jaume Campos Diaz: “La educacion financiera como base de la cultura del ahorro y la prevision social"
2018/2019

241 .- David Elias Monclus: "El agente de seguros exclusivo, mas alla de la digitalizacion" 2018/2019

242.- Daniel Fraile Garcia: “El seguro de impago de alquiler: contextualizacion en Espafia y perspectivas”
2018/2019

243.- Guillermo Garcia Marcén: “Contratacion de la poliza de Ciberriesgos, tratamiento del siniestro y la
importancia del reaseguro” 2018/2019

244.- Esther Grau Alonso: “Las quejas de los clientes y cémo estas nos brindan una oportunidad para crecer
y mejorar” 2018/2019

245.- Ester Guerrero Labanda: “Compliance y ética empresarial. La cultura ética como motor del cambio de
la actividad aseguradora” 2018/2019

246.- Sergio Hernandez Chico: “El riesgo de mercado en Solvencia Il y su optimizacién” 2018/2019

247 .- Silvia Martinez Lopez: “El papel de la Salud en los Planes de Retribucién Flexible en las empresas”
2018/2019

248.- Marta Nadal Cervera: “El seguro bajo demanda” 2018/2019
249.- Carla Pala Riera: “Funcién Actuarial y Reaseguro” 2018/2019
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250.- Silvia Paniagua Alcafiiz: “Seguro Trienal de la Edificacién” 2018/2019
251.- Agusti Pascual Bergua: “Solucion integral para las Pymes: un nuevo concepto de Seguro” 2018/2019

252.- Eduardo Pérez Hurtado: “Estrategias de desarrollo para una mutua aseguradora de tamafio medio”
2018/2019

253.- Paquita Puig Pujols: “Inversiones socialmente responsables. Andlisis del impacto de una cartera de inversiones
en la sociedad y en los ODS” 2018/2019

254.- Maria Puig Pericas: “El seguro de Defensa Juridica para la explotacion comercial de Drones”
2018/2019

255.- Paula Rubio Borrallo: “Soluciones al actual sistema de pensiones individuales privadas. Con una vi-
sion internacional” 2018/2019

256.- Sara Sanchez Ramiz: “Implementacion de IFRS17: principales fases” 2018/2019

257.- Adela Aglero Iglesias: “La aplicacion de la Directiva de Distribucion de Seguros en una aseguradora
No Vida” 2019/2020

258.- Marina Ayuso Julian: “Disefio de una herramienta orientada a la planificacion de la cuenta de resulta-
dos en Seguros Generales” 2019/2020

259.- Jordi Azorin Subira: “Mutualitats d’assegurances en el segle XXI: reptes i oportunitats” 2019/2020

260.- Miguel Angel Camuesco Andrés: “El Agente de Seguros en el S. XXI. Transformacion y evolucion de
una agencia de seguros” 2019/2020

261.- Emma Elson Baeza: “Privacidad y proteccion de datos en el sector asegurador. Identificacion y analisis
de los principales desafios que plantea la regulacion actual a las entidades aseguradoras” 2019/2020

262.- Albert Estruch Tetas: “Los bajos tipos de interés. El mayor desafio para el sector asegurador europeo”
2019/2020

263.- Albert Gambin Pardo: “Smart Contract. Tecnificar Servicios de Poderes Preventivos del asegurado en
los seguros de Dependencia” 2019/2020

264.- Isaac Giménez Gonzalez: “La Renta Hipotecaria: una solucion eficaz para el riesgo de longevidad en
la poblacién espafiola” 2019/2020

265.- Nuria Gimeno Martret: “El carsharing y el motosharing. Soluciones que puede aportar el seguro de
Defensa Juridica” 2019/2020

266.- Omar Granero Jou: “El seguro de mascotas. Situacion del mercado espafiol y vision internacional”
2019/2020

267.- David Lafer Margall: “Post Covid: la nueva era del teletrabajo en el sector asegurador” 2019/2020

268.- Marcel Martinez Castellano: “Modelo de gestion para siniestros de Responsabilidad Civil. Foco en
empresas Yy siniestros de cola larga” 2019/2020

269.- Anass Matna: “Impacto de los fendmenos meteorolégicos en el sector asegurador” 2019/2020

270.- Matias Ignacio Pujol Troncoso: “La Caucién como elemento estabilizador en el sector de las Agencias
de Viajes” 2019/2020

271.- David Solé Monleon: “El Seguro de Salud, propuesta de valor diferencial en las sociedades longevas”
2019/2020

272.- Gisela Subira Amor6s: “La prueba genética y su impacto en los seguros de vida y salud” 2019/2020
273.- Meritxell Torres Ayala: “IT y Machine Learning en Seguros. Aplicacién practica en Fraudes” 2019/2020
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