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Optimizando

La cadena de valor de las aseguradoras
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El mercado pudo
convivir con ineficiencias

Cuando el resultado financiero compensa
ineficiencias, optimizar puede postergarse.

Cuando deja de hacerlo, cada punto tecnico
vuelve a importar.
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“Lo que antes era
una ineficiencia tolerable,

hoy puede ser RESULTADOS INEFICIENCIAS
. 99 FINANCIEROS TOLERABLES
margen perdldo. FAVORABLES N EL CONTEXTQ,
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Llegé el momento | v

como ganamos o perdemos dinero

d e opti m iza r en cada etapa de la operacion.

La proxima ventaja competitiva no esta solamente
en vender mas. Esta en operar mejor.
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4 RENTABILIDAD
ecuacion
Margenes

mas visibles

cambio

El cliente compara mas. Los margenes
son mas visibles. Los canales se multiplican.
Los costos tecnologicos bajan.

Ya no alcanza con administrar correctamente: | 2

hay que redisenar donde se genera y dénde (il |
se pierde rentabilidad. P ¥ s A

Cliente mas exigente
Mas alternativas

Nuevos canales

Menores costos
Mayor velocidad

-~ Muevas capacidades
X | (1A, datos, automatizacién)
) + (ol ) + E '{é}
Menor Mayor Tecnologia Necesidad
tolerancia competencia mas accesible de optimizar
al desperdicio

NECESIDAD DE
OPTIMIZAR




Si todos venden
lo mismo,

solo queda
discutir precio.

La commoditizacién empuja
al océano rojo.

Mismos productos, coberturas parecidas,
mismos segmentos y canales similares
terminan desplazando la conversacion
hacia precio y descuento.

“¢ Estamos disenando productos
para un cliente o adaptando al cliente
al producto que ya tenemos?”




Producto estandar Producto adaptable

Mismas coberturas para todos. Cobertura y servicio basados
Del producto S o
m Coberturas modulares

@  Coberturas genéricas
eStanda r a l @ Mismos limites Ajuste por uso y comportamiento
producto adaptable. 4 s

E Beneficios y franquicias diferenciadas

El préximo diferencial puede estar O poca personalizacion ) seniciosprvertivos y asitenias
en disefar cobertura y servicio BN i ol e Propuesta que evoluciona en el tiempo

alrededor del riesgo real. p A 0

Productos modulares, coberturas por uso,
beneficios por comportamiento, servicios
preventivos, proteccion embebida, segmentos
nuevos y propuestas que evolucionan durante
la relacion con el cliente.

Mas relevancia Mayor rentabilidad Nuevos segmentos "
. e ' ienci . Relacion de la lazo.
para el cliente. @ técnica. @ Mejor experiencia. yOporidades, elacion de largo p

Propuestas que se Mejor seleccion Serviicios y cobertura Uso de datos para Propuestas que evolucionan
ajustan a su realidad. y menor siniestralidad. en el momento adecuado. disefiar productos. junto al cliente.

de precio
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El mejor cliente
deberia saber
que es el

mejor cliente. ~

Una cartera no deberia tratar
a todos los riesgos de la

misma manera.

SI conocemos mejor comportamiente,
uso, historial, evidencia y riesgo, podemos
diferenciar experiencia, frecuencia de
inspeccion, coberturas, beneficios,
franquicias o servicios.

= I Cliente A
[ Bajo riesgo

W Cliente de valor

Historial sin siniestros

Uso responsable

Vehiculo en buen estado
Inspecciones al dia

Perfil verificado (KYC)

b4

Mejores condiciones
Menor frecuencia de inspeccion
Coberturas personalizadas

Servicios diferenciales

“Si el cliente de menor riesgo recibe exactamente
la misma propuesta que el de mayor riesgo,
estamos desaprovechando informacion.”
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Cliente B

Mayor riesgo

A Alto riesgo

Historial con siniestros

Uso intensivo

Vehiculo con mayor exposicion
Sin inspecciones recientes

Informacion incompleta

A4

Mayor frecuencia de inspeccion
Revision de coberturas y franquicias
Condiciones ajustadas al riesgo

Seguimiento continuo



No hace falta 9

cambiarelcore ©:=.. w—
para empezar P
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“ V' Validacion - ~1) Siniestros
le e Se u ros de imégeajles CORE - - Gestié_n de
® y analisis Sistema central expedientes

estable

Transformar no significa ’ 3
reemplazar el sistema central. 1

Q Talleres v , Firma digital
Muchas compafias frenan iniciativas S:i;f:fljr?; \ Aprobaciones
porque las asocian con proyectos gigantes. o R
La alternativa es construir capacidades APls
alrededor del core mediante APls, T
componentes especializados y flujos con terceros

digitales que resuelvan problemas concretos.
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CJ “Modernlzar la operac;lon puede serh..lneremental

npacto no tiene por que serlc

ul]l]

@

Inicio rapido
Proyectos acotados
con valor concreto.

Menor riesgo

Sin reemplazar
el core existente.

Alta flexibilidad

Integracion via APls
y componentes.

Impacto medible

Resultados en semanas
0 meses, o en anos.
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a,Tomari_amos
una dec

Ision
millonaria sin mirar? #=

No inspeccionar no es ahorrar.
Es comprar incertidumbre. 1
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Imagenes Geolocalizacién OCR 1A Multiples fuentes

Estado real Contexto Documentacion Deteccion de Mas informacion
del bien y ubicacién valida dafios y fraude para decidir

D) “¢Comprariamos una empresa sin due diligence?
¢Por qué aseguramos un bien sin conocer su estado real?”
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El dato eXxiste.
La decision g

no siempre cambia.

DECISIONES CLAVE

Aceptar

Datos internos
Polizas, siniestros;
clientes, hlstcriﬂ

Inspeccionar

Derivar

Big Data sin accidon operacional evicenciall
es solo almacenamiento. o e
Ubicacion, contexto

El mercado acumulé datos durante anos. Reparar

El desafio ya no es unicamente disponer =
de informacion; es incorporarla al momento —J Documentacion’ Pagar
exacto de decidir: aceptar, inspeccionar,
derivar, observar, reparar, pagar o renovar. @ IA / Analitica
Patrones, fraude,
riesgo

N 0-0-®-©-0-0-6
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I . @ El valor del dato aparece
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El siniestro:
el momentodelaverdad. prmTer

El proceso mas importante para el cliente suele ser PLATAFORMA | trazable y colaborativo.
también uno de los mas fragmentados.

Multiples canales, actores 9 e e °
HOy | Matp y

documentacion dispema* Cliente Inspeccion Perito Taller Compania Pago
Seguimiento Evidencia digital  Informe integrado Presupuesto Aprobaciones Cierre y
en tiempo real {fotos, 1A, GPS) y reparacion trazabilidad
_ Llamados Peritos + é & " .
Informacidn ¢ v Fotos por x Informes
dispersa e distintos canales v validaciones
A L | & (¢) InspeXiona

Expediente de Siniestro

AT : ; B Expadiente

[E) Evidencias

Cliente
Talleres ) _
Consultas o ¢ (2 Inspeccién
y seguimiento resupuestcs
esupLestos 12092026 W24 ormpla
¥ y adicionales B Presupuest R . —

() Apsobaciones Informe del perito 12092026 D Validado

& Mensajes Presupuesto del taller /09,2026 09 Recibido
Aprobada
(=) Histarial
Documentacion =
En diferentes Demoras

Complotado

formatos y retrabajo

ah?d N N el aTlTad B=
pXperiencia.
i



Siniestro no termina. i
en ladenuncia. @

La reparacion es parte del proceso asegurador
aunque muchas veces quede fuera del radar
digital de la compania.

Control, aprobaciones
y trazabilidad

B Reparacitn

[E] Evidencias

) Mensajes

B Chorre

Perito / Inspector
Informe técnico
vy validacion de danfos

Taller

Presupuesto, reparacion
y evidencia del proceso

“Lo que no se ve, @ @ ~

s = Menos Mejor control Mejor Mas trazabilidad
no se puede optlmlza I tiempos muertos de adicionales comunicacion y mejor experiencia
Procesos mas agiles Trazabilidad Todos los actores Informacion completa

y coordinados. de costos y cambios. en un mismo expediente. antes, durante y después
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Caso practico: digitalizar un flujo completo . 4

Una plataforma especializada puede conectar evidencia, identidad, IA, siniestros y talleres sin reemplazar el core.

€D soiicitud ©) icentificacion  €)) capturaguinda () OCR O Eevidencia O vaidacion'n @) Expediente  (E)) siniestro O rue D ciere
> > Lectura de > Geolocalizacién, 2 Calidad, dafios, 2 Todo en un tnico 2 Gestion y > Presupuesto, > Entrega, evidencia

Inicio del tramite >
documentacion, timestamp y hash. coherencia lugar. aprobaciones, reparacion y avances. final y reportes,

desde web/app.

Fotos y videos
paso a paso.

Validacion de
persona y documento.

REPOBLICA ARG ron

Dominio Docwrmentos

_ AB 12?_?'; Validacin 1A i

-M.rn:._; | Sinlestro 0

TOYOTA | Tadkor o - '

Modelo B © 15/09/2026 14:32 O Dafiodatectado  92% S - .

COROLLA _| | @ -346037,-58.38% P menine. ¢ Gerre '

Ao Q Vitacomcta v - : - Reparsicibi
2022 | 0 Hash: 419a..e27c O Nitidez y luz v H finalizada

] ! * ] F

& . B .8 B @ &= @ APIs l
e e N > Sistema centra

KYC OCR Evidencia 1A Expediente Siniestros Talleres %
Identidad Documentos Fotos y videos Validacion Digital Gestion Reparacion de la compania

INSPEYI@NA

I b Mejor suscripcion o Menor fraude F Mem:_costu E Mayor trazabilidad Mejor experiencia
' operativo
ll Valor {:E}I‘"I-EJCIm[EHtO real Validacion de evidencia = Drsassos fid Aclles Toda la informacion F’ara 355-‘3“@“-
del enfoque del riesgo. e lA. y menos rEtrabE?jcn. en un unico expediente. intermediarios y talleres.




La pregunta

Es una decis

Hoy tenemos mas datos que nunca, mas capacidad de computo,
|A capaz de interpretar evidencia y tecnologia suficientemente
flexible para integrarse sin reemplazar todo. Por eso, muchas de |as
iIneficiencias que durante anos aceptamos dejaron de ser limitaciones
tecnologicas: son decisiones de gestion. R

0 ®

¢Que riesgos
estamos tomando
sin conocer?

Llegé el momento

L h ‘_ .. A Wb s I % - i

ya
no es Si se puede.

ion

@ 0

¢Qué fraude
estamos

aceptando? /8

e que la eficienci

de gestion.

d

DATOS.
CAPACIDAD.

OPORTUNIDADES.
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¢ Qué procesos
seguimos haciendo
como hace
veinte anos?

. mixi
g

¢ Qué podriamos
cambiar manana
sin cambiar

el core?

?:

operativa



Gracias!
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