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Lograr un Alto Rendimiento en el Sector Asegurador en una economia
Global Inter-conectada

Caracteristicas de una aseguradora de Alto Rendimiento en el siglo XXI.

Factores clave para mejorar el rating de una Compafia Aseguradora en un
contexto inestable (Conforme a las conclusiones de la encuesta de los
Analistas de Mercado).

Conclusiones
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Los principales cambios que estan impactando profundamente en el * & F
modo en que las aseguradoras desarrollan su negocio, creando lff "‘v "'

amenazas (presionando en los margenes, incrementando la
competencia, y lainnovacion rapida) y oportunidades como (escomlas w m =
de escala, optimizacion de outsourcing y nuevos mercados ).

Fuerzas de Mercado
Lucha por el Talento
» Competir por el talento desde economias

emergentes . L .
; i » Envejecimiento de la fuerza de trabajo- Orientacion al Cliente
Globalizacion . ) . ,
o recesidad de reemplazar la base de « Estandares de servicio y valor mas
» Crecimiento de los mercados especializada. altos.
multinacionales famerger?tes. « Aumento de la movilidad y expectativas de « Mdltiples canales de distribucion
* Busqueda de la integracion carrerast &, « Envejecimiento de la generacién de

global en las multinacionales

» Expansion hacia mercados en
crecimiento

baby boom genera expectativas al
mercado de jubilacion

Reposicionamiento Competitivo

Musculo Financiero i __* Sinergias en los modelos operativos

« Territorios masificados

« Implantacion de modelos comunes

. internacionales para pasar de la
complejidad y fragmentacion a la
consolidacion y simplificacion.

* Rebotes de la rentabilidad
« Cotizaciones mas altas

« Enfasis en el valor para el accionista y
el tomador

* Tasa de interés mas altas
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En un mundo multi-polar caracterizado por multiples
centros de poder economico y actividad, las aseguradoras

deben influir en la economia global paralograr un alto
rendimiento.

El crecimiento de un mundo multipolar

Dispersion de Poder Econdmico
Cuota del PIB Global

(US$ trillion at PPP¥) CAGR ¢ En 2007, en el inicio de la era de la
120 - ™ Emerging 2005-2015 _glo_balizacic’m, las predicciones de IMF
W Developed 61% indican que cada una de las zonas de mayor
100 A .. . L, ,
crecimiento, Europa y Asia creceran mas
80 1 57% rapido que la economia Americana (PIB el
60 - 49% crecimiento caera de 2.9% a 2.2%)
40 . Developed - En la zona Euro el crecimiento esperado
. 39% Countries es de 2.3%
20 29% 2.4% :
Nl - Rusia deberia mantener un crecimiento
1980 1990 2005 2015 2025 notable del 6.4%
*Purchasing Power Parity ajustada por las diferencias entre paises en el precio de una cesta - China espera ganar un crecimiento de

estandar de bienes y servicios

L . 10%
Globalizacion de la Innovacion

Survey: Localizaciones mas interesantes R&D (2005-2009) * Las fuerzas que dirigen e,l mundo multipolar
(Percent of responses) no son la nueva tecnologia, la apertura de la

70 A economia y las estrategias multinacionales.

60 1 » La globalizacion se convierte en un proceso
en el cual las economias emergentes y en

40 1 desarrollo estan cambiando pasan a un

30 1 papel activo.

207 « Se incrementa las interdependencia

107 . L economicay flujos mas all4 de las fronteras
O —+

de capital, talento, innovacion y recursos.

50 -

China India Russia

Sources: EIU; UNCTAD, World Investment Report 2005; Accenture analysis
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Los aseguradores de Alto Rendimiento se convertiran en
organizaciones globales.

Crecimiento de Primas: 2001-2005 y 2005 Globalizacién para dirigir un
crecimiento rentable
2005 2001-2005 » Los mercados emergentes (Middle East, Latin
No Vida  Paises industrializados 0.0% 10.1% America, Asia and Eastern Europe)

Mercados Emergentes 6.0% 15.3% proporcionan nuevos clientes, mientras que el
crecimiento en los paises industrializados

Vida Paises industrializados 3.4% 7.3% continua lento.
Mercados Emergentes 7.5% 16.1% » En Vida, algunas regiones, Sureste asiatico en
concreto, han ofrecido excelentes crecimientos
potenciales de primas situados entre 10 — 15%
Composiciéon de Global Fortune 500 en 2005
500 - » En Generales, los mercados emergentes crecen

a una media del6%. Africa (+10%) Asia Sureste
asiatico (7%) son algunos de los de mayor

400 - . . )
crecimiento en mercados de no vida.

300 A

Convergencia de Multinacionales

200 1 » Las compafiias del Oeste adaptan sus modelos
de negocio para ganar ventaja de las opciones

100 | _ de outsourcing a bajo coste en las economias
Emerging emergentes.
country MNCs o
o y « Compariias emergentes se hacen globales

1995 2006 2016 buscando marca, R&D y expereincia de gestion.

Sources: Swiss Re World Insurance 2005; Fortune Global 500, 2006; Accenture analysis
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_

Las mejores aseguradoras lograran crecimiento superior a i /

traves de la expansion de los mercados de consumo que _'f" - w n
proporcionaran entorno a un billon de clientes potenciales. -

Caracteristicas Implicaciones

« Las economias emergentes dirigiran la mayoria » El crecimiento futuro y la escala multinacional
del crecimiento del consumo global en las depende de la cuota de mercado en economias
proximas dos décadas. emergentes

« Los drivers incluyen el crecimiento rapido, » La Globalizacion arranca en las economias
emergente clase media, crecimiento emergentes
demografico, reduccion del ahorro, crecimiento » Trampolin para las multinacionales de mercados
del consumo a crédito, apertura de mercados. emergentes y prueba para la innovacion en

« El crecimiento de las primas ira unido al productos y servicios.
crecimiento del consumo y la riqueza financiera. » Adaptacion de los modelos de negocio para

ajustarse a las caracteristicas Unicas de los
mercados de consumo emergentes.

G6 = Seis mayores

Nuevos mercados de consumo — el crecimiento de los ‘B6’

Consumer Expenditure
(US$ billions, PPP*)

mercados
300001 & g6 desarrollados:
25.000 mB6 « U.S.  U.K.
20.000 e Japan e Germany
* France o ltaly
15.000 - )
B6 = Seis mayores
10.000 - mercados
5.000 emergentes
¢ China ¢ Russia
0 ¢ India ¢ Mexico
2005 2025 ¢ Brazil e South Korea

*Purchasing Power Parity adjusts for differences between countries in the price of a standard basket of goods and services.

Sources: EIU; Accenture analysis.
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Los mejores aseguradores seran proactivos para cubrir los ..:'r

gaps de especializacion compitiendo adecuadamente por

G ‘n{-

el talento en un pool global. =y
o N 25
Crecimiento de la Poblacién Retirada vs. la Cambio en la Poblacion Activa
poblacion activa U.S. Example, 1980-2020E Crecimiento de la Poblacién Activa, 1995-2005, % cambio
. 30 -
50,000 -
25 1
40,000 4 20 |
30,000 15
20,000 & | 10
I
10,000 | : Projected 5
: Gap
0 . . 1 . . . . 0
1980 1990 2000 ' 200sE 2010E 2015E 2020E Japan Ru55|a EU25 Chlna us South MeX|co India  Brazil
Sources: US Census Bureau; Accenture analysis 5- Korea
Source: EIU

Caracteristicas

» Crecimiento y globalizacion del mercado
emergente del talento.

» Especializacion creciente de las economias
emergentes

» Expansion de la tecnologia de la comunicacién e
informacion extiende el ambito y escala del trabajo
remoto.

» Competencia por el talento desde las economias
emergentes

* Incremento de la movilidad y expectativas de

carrera
Copyright © 2008 Accenture All Rights Reserved. 7

Implicaciones

» Surge la diferenciacion de la fuerza de trabajo en las
compafiias.

» Estrategias de gestion global del talento.

* Incremento de la competitividad para el recruiting y
retencion del personal.

« Adaptacion del tejido social de la sociedad.



/

outsourcing para lograr la eficiencia, y el acceso a las

4 v
Los Aseguradores de Alto Rendimiento utilizaran el ll/

- F
capacidades requeridas y la tecnologia para dirigir el i In/
crecimiento en nuevos mercados y segmentos de clientes. = % I = Ty

Ejemplos
Desde » Hasta
* Modelos de negocio complejos * Modelos de Negocio simples ... bajos costes
» Alta variabilidad en el mundo * Procesos globales estandares
» Activos: En 140 paises (Q1/06) » Activos: En ~100 paises en 2008
* Muchas aplicaciones IT ... elevados costes « Comun estandard suite de aplicaciones IT
» Back office: costes locales altos » Back office: servicios compartidos / bajo coste
Centro de Servicio al Cliente en Manila Staff en Procesos Globales
Proporcion de staff
100%
80%
60%
40%
20%
0%

2007 2008 2009 2010 2011
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Mas Conocimiento

* Internet ha hecho mas facil
encontrar ofertas, investigar
y comparar ofertas y
precios.

e Los consumidores online
crean contenidos y
comunidades que se
convierten en fuentes
preferentes de informacion
y opinion.

* Interes creciente en
consumo ético.

Copyright © 2008 Accenture All Rights Reserved.

Mas Exigentes

Los crecientes niveles de
individualismo y diversidad
significan que el mayor valor
se otorga a productos y
experiencia diferenciales.

Expectativas crecientes para
cubrir las demandas de
soporte 24/7

La presion de tiempo obliga a
priorizar la oferta
Clases medias buscan

niveles mas altos de calidad,
gusto y aspiracion.

Mas Preparados

Los consumidores
especifican, crean y adaptan
las compras a sus
necesidades.

Los consumidores filtran,
dirigen y construyen
opiniones que reciben y
publican

Los consumidores reclaman
opciones de autoservicio y
multicanal.



Los Aseguradores de Alto Rendimiento estan orientados al &
cliente.

Productos y Servicios: Realizar

propuestas de valor que los

competidores no puedan igualar Operaciones: Conocimiento de las
diferentes necesidades de los distintos
clientes y grupos en segmentos
operacionales y subsegmentos segun
sus necesidades.

Estrategia: Los mejores
aseguradores se consideran
como una cartera de clientes, que
conocen qué aporta a la
compafiia cada segmento y por

qué. Conocimiento del Cliente:

Conocimiento en términos
analiticos precisos segun lo que
aportan sus relaciones al valor
de la empresa

R&D: Crean la competencia sobre
la base de la ventaja de la

innovacion continua a partir de la
informacién recogida en los puntos Inversiones: Conocimiento para gestionar

de contacto. donde invertir para crear crecimiento
rentable y sostenible que consiga el valor
para el accionista.

Copyright © 2008 Accenture All Rights Reserved.
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Lograr un Alto Rendimiento en el Sector Asegurador en una economia Global
Inter-conectada

Caracteristicas de una aseguradora de Alto Rendimiento en el siglo XXI.

Factores clave para mejorar el rating de una Compafia Aseguradora en un
contexto inestable (Conforme a las conclusiones de la encuesta de los
Analistas de Mercado).
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Qué se requiere para triunfar en un mundo Multi Polar

Foco en el Mercado y Posicion

« Estrategia — El alto rendimiento dependera de la habilidad para ajustarse al enfoque
de mercado y posicionamiento donde continuamente cambian la localizacion y
fuentes de ventaja competitiva

 Organizacion — Las fronteras nacionales y regionales seran menos importantes
segun las compariias se comienzan a organizar por creacion de valor mas que
geografia.

Capacidades Diferenciales

 Modelo Operativo — Segun se expanden las Compaiiias, su mayor reto sera llegar
a ser sencillas internamente pero diferenciales en el mercado simplificando sus
operaciones globales para lograr economias de escala mientras se distinguen sus
productos y servicios para los diferentes mercados en que se operan (y los clientes
tienen cada vez mas altas expectativas).

Tipo de Rendimiento

* Liderazgo — Las Compaiiias necesitaran cada vez mas dirigirse desde las visiones
tradicionales de los mercados americanos y europeos, implantando un equipo de
liderazgo con conocimiento creciente de los diferentes mercados.

« Cultura — Al mismo tiempo, las compaiiias se enfrentan al reto de retener los
valores en extensas plantillas de diferentes paises y a menudo compuestas por
equipos virtuales.

Copyright © 2008 Accenture All Rights Reserved. 12



Los aseguradores seran capaces de lograr el alto

rendimiento a traves de la evolucion de la globalizacion
desde la internacionalizacion a la integracion global.

1. Internacional (Modelo Colombino) 2. Multi-Nacional (Mini-me model)

Caracteristicas Caracteristicas

» En base al pais origen » En base al pais origen

* Ladireccion, la fabricacion de productos, el : » El crecimiento exterior se basa en crear versiones
soporte de servicios y el marketing y las ventas se duplicadas y mas pequefias en las nuevas
localizan en el pais fundador. localizaciones.

 Los nuevos canales buscarian el incremento de ii‘i  Localizacion mas fuerte a través de la oferta.
ventas de proQuctos a través de las oficinas de Implicaciones
ventas extranjeras.

« Gobierno mas complejo

Impllcac.lones ) « Estructuras de costes operativas mas caras
* Operaciones muy centralizadas debido a la duplicidad de actividades similares.
« Limitada adaptacion local de la oferta al cliente

3. Regional (“Modelo Eje”, e.qg., AlG, AXA, 4. Integrado Globalmente (Futuro para Seguros)
PNB)

Caracteristicas:

« Concibe la estrategia, gestion y operaciones como
una unidad globalmente integrada.

» Puestos y personas se sitlan en cualquier parte
del mundo donde el trabajo se pueda cubrir mejor

Caracteristicas

« Fabricacion de productos, marketing y ventas
dirigidas desde el pais fundador

« Crecimiento exterior sobre el eje de servicios

compartidos que implementan modelos (mejores skills,costes, entorno de negocio)

operativos/productos simples y standard desde « Integrado horizontal y verticalmente para

las localizaciones donde se trabaja mejor. optimizar el negocio.
« Equilibrio entre localizacion de oferta y eficiencia Implicaciones

de las operaciones de soporte. - . -

) ! + Reposicionamiento competitivo cuando el modelo

Implicaciones se gestiona adecuadamente.
* Velocidad de lanzamiento al mercado y sinergias

de costes.

Copyright © 2008 Accenture All Rights Reserved. 13



Los mejores tendran capacidades superiores en los
elementos clave de la cadena de valor

Fuerzas de Cambio Cadena de Valor de Seguros

Creciente desarrollo SOA Marketing y Suscripciény \ Administracié

Distribucién Nueva De Pdlizas
Produccion

Desarrollo de

Productos

Cambio hacia integracion de
procesos mas complt_ata,
automatizada y consistente

Facilita | a deci si6n

Cambio haci Perfil de los Aseguradores de Alto Rendimiento
ambio hacia plataformas

tecnologicas integradas,
industrializadas y simplificadas
Mayor foco en las
Eﬂpetencias clave de la

cadena de val

Reducida complejidad de la cadena de valor y mejor eficiencia

Procesos optimizados que reducen el tiempo del ciclo de ejecucion
Mayor integracion a lo largo de la cadena de valor

Mejora de |a * Reducen la intervencion en la toma de decisiones a través de la

di sponi bi |l i dad de . .
i nf 2rmi 6n para |a tom utilizacion de motores de reglas.

de decisiones mas » Plataformas tecnoldgicas consolidadas dentro de los componentes
precisa y eficiente

de la cadena de valor.
L‘ Mayor integram

v » Optimizacion via outsourcing de los componentes de la cadena de
valor no estratégicos.

Reducci 6n del nant eni m ent o

in house de |as actjvyi
. I vi dad
No esenci al es, €s

— » Mejor conocimiento del cliente.
Crecimiento de los programas de
transformacion de negocio

Source: Accenture analysis
Copyright © 2008 Accenture All Rights Reserved. 14



Los Aseguradores de Alto Rendimiento cambiaran la

gestion del negocio a lo largo de la cadena de valor

Impacto de la industrializacién en la Cadena de Valor

Simplificacion:

Simplicidad en
los procesos

Excelente

Ejecucion:
Programas de

Gestion del
Cambio

Desarrollo de
Productos

Desarrollo de
nuevos
productos
centrados en
el cliente

Capacidades
de una taller
de Productos

Mayor rapidez
en el
lanzamiento
de productos
al mercado

Source: Accenture analysis

Marketing y
Distribucioén

Proposicion de
valor al cliente
claray
convincente

Automatizacién
y optimizacién
del marketing

Organizacion
focalizada en
la venta

Copyright © 2008 Accenture All Rights Reserved.

Suscripcioén
del riesgo

Reglas de
suscripcién que
detecten los
riesgos en las
ofertas/nueva
produccion

Workflow
automatizado
que apoyen la
toma de
decisiones

Decisiones en
tiempo real
mediante el
acceso a la
informacioén
relevante de
forma rapida

Administraci6
n de Pdlizas

Facilidades en
la contratacion
de polizas

(e.g., variedad
soportes en el
pago y cobro)

Procesamiento
automatizado
de la cartera
(negocio indiv.
y empresa

Estrategia de
retencion de
clientes
sofisticada

Facil
procesamiento
de siniestros
Resolucion
rapida y sin
errores

Resolucion
rapida de
siniestros
simples

Gestion
robusta de
proveedores

Finanzas &
Contabilidad

Informacion
sobre el
rendimiento
rapida,
correcta 'y
transparente

Infraestructura
contable y
financiera
amplia

Excelencia en
la Contabilidad
de costes
(analitica)

15



Los aseguradores de alto rendimiento trabajan sobre la

tecnologia para lograr los objetivos de negocio y asignan
recursos escasos para maximizar su valor.

Tendencias Tecnoldgicas en el Sector Seguros

Situacion Actual IT  Tendencias ‘ Impacto Tecnoldgico
. S  Evolucién del enfoque basado en  Soluciones basadas en componentes, con
Restricciones productos a la orientacion al orientacion SOA y por procesos

presupuestarias cliente

. * Proyectos SOA de transformacion del
 Alto porcentaje de

negocio
presupuesto en el
mantenimiento » Gasto en back office reducido * La industrializacion de soluciones de IT
 Precaucion en la * Mejora en la eficiencia de la g}:udan ala ret;]tlllzacgon, esicalabllldad,
aceptacion de suscripcion, administracion y Integracion y ahorro de costes
BPO. gestion de siniestros » Mayores oportunidades para el uso de

outsourcin
» Escasez de g

recursos - Disparidad de canales de « Potencial de la automatizacion de procesos
especializados distribucién que requieren y la gestién de flujos de trabajo
« Nuevas mayores necesidades de soporte
de IT

necesidades
regulatorias

 Creciente especializacion en » Mas fuerte para los aseguradores de Vida
e Evolucion SOA de asesoramiento financiero
los sistemas
» Mayor presion supervisora » Mayor proporcién de gasto no discrecional

Sources: Gartner study, Aug. 23, 2005; Forrester Research, Insurance Company IT Spending Plans, Aug. 3, 2005; Forrester Research, Industry IT Spending
Profile 2006: Insurance, April 5, 2006; Accenture analysis
Copyright © 2008 Accenture All Rights Reserved. 16



Una necesidad actual para acelerar la capacidad de

desarrollo, lareduccion de coste e implementar modelos
operativos mas eficientes dirigiran el interés hacia el BPO.

Prevision de crecimiento Global de BPO
2004 — 2009, $ Billones, Porcentajes

Factores Clave

$24,5 10.6% que favorecen el
f BPO
i+ Reduccion de costes 'y .
| variabilizacion del coste .
$148 i * Mejora de la eficiencia
* Mejora de servicios al .
cliente y al mediador
» Capacidad para .
transformar los procesos .
» Actualizacion de las .
, , , aplicaciones core .
2004 2009 * Mejora de los niveles de

servicio de los
empleados

Factores Clave en
contra

Pérdida de control

Impacto en la relacion con el
cliente

Impacto en la moral del
empleado

Complejidad del proceso
Barreras de lenguaje
Diferencias culturales
Barreras estructurales
Necesidades de privacidad
Aspectos politicos
Diferencias de horario

Sources: Nelson-Hall, Global Insurance Industry Outlook, 2005; Forrester Research, Industry IT Spending Profile 2006:

Insurance, April 5, 2006; Accenture analysis

Copyright © 2008 Accenture All Rights Reserved.
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Mirando al futuro, para lograr alto rendimiento, buscaran

ganar peso econdmico através de lainnovacion en el
modelo de negocio.

Ejemplos

Desde: 2001-2006 A: 2007-2010

“Reposicionamiento

Optimizacion competitivo”

Industrializacion V1.0... ... Industrializacién V2.0
* Agendas basadas en la optimizacién del _—
o . ” * Agendas basadas en maximizar el peso
rendimiento econdmico y la reduccion de la L
" e econémico
volatilidad de los beneficios _
— P/E ratios

— Sinergias del Modelo Operativo
— Excedente de Capital
— Masa territorial

1 . 1

Innovacién en el Modelo de Negocio

Copyright © 2008 Accenture All Rights Reserved. 18

Excelencia Operacional

Source: Accenture analysis



Servicios IT y BPO On-Off Shore

Ahorro

Soluciones| Ciclo para
de SW mantener
para g'tod_ ot
Seguros endimiento

Crecimiento I

Incremento de
la capacidad
funcional

Propuesta de
Valor Iterativa

1. Incremento de la
calidad/productivida
d/capacidad

2. Reduccion del coste
de proceso

3.Mejora del Cash Flow

Incremento del
Rendimiento de

Negocio

Inversion
en
—
—

4. Crecimiento acelerado

Consultoria de Gestion

Source: Accenture analysis

Copyright © 2008 Accenture All Rights Reserved.

5. Mejora del margen

>

6. Mejora ROI

Beneficios

Reduccion de
costes

Mejora de la
calidad

Time to Market
Resultados

Riesgos y
ganacias
compartidas

Mejora de la
lquidez, los
ingresos y el
beneficio

Mejora del Valor
Futuro

19



Areas clave de mejora

Capacidades
de Negocio

Suscripcié

Desarrollo § Marketing Nueva

De & Siniestros J Inversiones

de Productos § Distribuci6 Produccion

Alto Rendimiento

Procurement
Capacidades
Funcionales
de Alto Redimientg

I
Finanzas, Riesgo y Regulacion

Integracion de Negocio e Informacién de Gestion

Source: Accenture analysis
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En estos tiempos de cambio el listdn esta continuamente

subiendo paratener éxito, prosperar y sobrevivir. El cambio &
operativo sera clave para mantener la competitividad.

Retos en Seguros Generales

* Mejora en la gestion del riesgo y el capital

» Generar beneficios desde el negocio core

« Mantener el capital para crecer, fortalecer el balance y la Carrera Alternativa

solvencia. Depende de una

combinacion de
caminos

* Mejorar la distribucién, innovar en el desarrollo de
productos y mejroar la eficiencia

tradicionales y
nuevos para lograr
el éxito

e Reducir el coste de la infraestructura

» Crecimiento via adquisiciones, alianzas y /o expansion
geografica

» Responder al envejecimiento de la poblacién activa
e Gestion a través de los ciclos

* Mejora en la gestion de riesgos catastroéficos

Source: Accenture analysis
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lgualmente, los aseguradores de vida tambiéen necesitaran
hacer cambios operacionales.

Retos en Seguros de Vida

*  Mejor gestidn del capital para crecer, fortalecer el S 0
balance y la solvencia.

 Mejorar la efectividad en ventas y distribucion. )
J y Carrera Alternativa

 Defenderse de la competencia de nuevos entrantes P
Reestructuracion para

reducir costes,
mejorar el crecimiento
y desarrollar

 Adaptar las ventas a las necesidades cambiantes de
clientes y reguladores.

 Superar las expectativas de servicio de los clientes

productos con mayor
agilidad

e Reducir los costes/variabilizar los costes ante la
presion en los margenes.

» Crecimiento via adquisiciones, alianzas y /o expansion
geografica

* Responder al envejecimiento de la poblacion activa y al
efecto del SIDA.

e Perseqguir las oprtunidades del mercado asociado a
la jubilacion
Source: Accenture analysis
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Lograr un Alto Rendimiento en el Sector Asegurador en una economia Global
Inter-conectada

Caracteristicas de una aseguradora de Alto Rendimiento en el siglo XXI.

Factores clave para mejorar el rating de una Compaifia Aseguradora en
un contexto inestable (Conforme a las conclusiones de la encuesta de
los Analistas de Mercado).
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Qué valoran las Agencias de Rating de una
aseguradora

» Los pilares sobre los que concentran el analisis los analistas de mercados de capitales

Creacion de Valor

Incemento de la Rentabilidad

Rendimiento
De los Rendimiento

Crecimiento
de primera

Procesos De IT
Core

linea de la
rentabilidad

Copyright © 2008 Accenture All Rights Reserved. 24



Vida

A pesar de las dificultades de mercado, los analistas

demandan crecimiento fuerte y esperan de los
aseguradores el mantenimiento de la rentabilidad

Los analistas apuestan totalmente por los estrategias orientadas a
incrementar la rentabilidad sobre aquellas orientadas al mantenimiento del

crecimiento en ingresos.

Generales Aunqgue los analistas saben que la debilidad de las condiciones de mercado incrementaran la
competencia haciendo del crecimiento un mayor reto, esperan que se mantenga el ROE, hacien

critico el mantenimiento de la rentabilidad.

Value Creation

Increased Profit

Profitable
Top Line

Core
Process
Performance

IT

Growth

Performance

Los analistas tienen mayores expectativas de crecimiento para los aseguradores de Vida, y no

esperan cambios en el rendimiento a pesar de la amenaza de la ralentizacién econémica. Los
aseguradores en mercados maduros necesitaran nuevas vias de para lograr crecimiento.

Q3/Q4. ¢ Cuales son las tasas medias de crecimiento esperadas en revenue y ROE de las compafiias con
mejores ratings en los ultimos tres afios? ¢ Cuales seran esas tasas para las compafiias que obtengan los

mejores rating?

Crecimiento Medio Anual

9,2%
Global
(- 24%)

11,1%

Life
10,9%1 (- 2%)

- In the next 3 years

- In the last 3 years
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Roe medio antes de impuestos

16,3%

(- 9%)

16,7%

14,4% 1 (- 14%)

15,6%

15,3%¢(- 2%)
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El crecimiento organico en los mercados care es

critico, pero tambien se necesita encontrar otras &
fuentes de crecimiento rentable

E

. . . o~ . . Value Creati
M&A se contempla como significativamente menos critico para lograr ratings superiores ueeaton

gue el crecimiento orgénico. Esto sugiere que mientras los analistas esperan la Increased Profit
consolidacion y la entrada en los mercados via M&A, solo valoran las transacciones que Profitable Core -
se dirijan la crecimiento organico. PSS | 0o | | Performance

Adicionalmente a las politicas de crecimiento realistas y al posicionamiento en el
mercado interno, muchos aseguradores requieren por tanto estrategias de expansion
robustas en mercados emergentes que proporcionen crecimiento orgénico en los
proximos 3 afos.

Qba. ¢,Cuales de las siguientes estrategias se valoraran para obtener mejor rating en los préximos 3
afos?

Important but not critical Critical to achieve
to achieve superior ratings superior ratings

N
Organic growth in EU, US or Japan

Organic growth in Emerging Countries*
Valued by over two

thirds of analysts
M&A growth in EU, US or Japan

M&A growth in Emerging Countries*

32%

Expand into new lines of insurance business** 8%

Expand outside insurance business***

* Emerging countries = Brazil, India, China, Russia, Mexico, South Korea
** Expand into new lines of insurance business (ex.: P&C insurer selling Life products)
*** Expand outside insurance business (ex.:banking, security, ...)
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Los analistas reconocen que la transformacion l /

sera fundamental para lograr las expectativas
de crecimiento y ROE.

« No sorprende que el incremento de dividendos sea el principal elemento de valoracion. Value Creation
Sin embargo, casi la mayoria de analistas valoran los programas de transformacion, lo Increased Profit
gue implica que los analistas reconocen la necesidad de transformacion si la compafiia Profitable
persigue unas expectativas de crecimiento y ROE. Top Line Process Performance

Growth Performance

» Las mejoras en la eficiencia operativa via programas de transformacion son contempladas
como un uso de capital mas valorado que las M&A, los esfuerzos de expansion de lineas
de negocio, e incluso lainnovacién en productos y servicios.

Q6. Ordene los tipos de inversiones que mas se valoran para lograr un mejor rating.
% of mentions in top 3

Share buybacks and dividend increases 83%

Operational efficiency improvement: transforma 77%
ms

Product and service innovations

Mergers and acquisitions

Business line expansion
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Los analistas tienen una vision clara del tipo de
transformacidn necesaria; la optimizacion de

procesos se considerala de mayor impacto en el
ROE.

. . . L .. - Value Creation
Mas de la mitad de los analistas consideran la optimizacion de procesos critica para

mejorar el ROE, comparado con lareduccién de costes. increased Profit
Las opciones Gnicamente centradas en los costes no son criticas para tener un efecto iﬁ’g“ﬁﬁf e
positivo en el ROE. Los analistas lo consideran un comodin que no es un verdadero Growth Ty | erformance

creador de ventaja competitiva.
Los analistas valoran un cambio gradual en el rendimiento de los procesos core.

Q10. Ordene las siguientes palancas de reduccién de coste para conseguir un impacto positivo en el ROE.

Process optimization

Il Critical
I mportant

I Not really important

Headcount reduction 4%
Not important at all
Cross border / interstate operating model* 8%

M&A 6%

Outsourcing

Offshore** 10%

*Cross border/interstate operating model (ex.: platform consolidation, shared services)
**Offshore = percentage of headcount based offshore
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:l" g 4

Casi la mitad de los analistas creen gque la tecnologia ,..- /

o

seracritica en los proximos 3 aios, pero la mayoria ﬁ ! /
tienen una mala imagen del rendimiento de la misma. a ;
Los analistas demandan una mejora sustancial del rendimiento de la tecnologia: el 51% Value Creation

creen gue se necesitan mejoras sustanciales, frente al 1% que creen que no. Jrersizd Pl

La encuesta incluye una pregunta relativa a la efectividad de la comunicacién de las *;:;’;“f‘ig'ee poore T
iniciativas de tecnologia emprendidas. El 59% de los analistas consideran que esta Growth Performance | [RSSAEI

comunicacion es mala frente al 1%, que opina lo contrario.

Q11. ¢, Cbémo valora laimportancia de la Q12. ;Como valora el estado actual de la misma?
tecnologia?
3%
Excellent- no significant improvement required
Critical Good- some improvement required
> 91% €——

e
Important L Poor significant improvement required

I

Not really important
Not important at all

2%
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Los analistas esperan inversiones en nuevas

tecnologias para transformar los elementos
clave de la cadena de valor.

Value Creation

» Los analistas tienen una vision clara de donde lainversién en tecnologia produce
Increased Profit

mejoras en el rendimiento del negocio.
Profitable Core
Top Line Process P
Growth Performance T i
Q13. ¢ Cuales son las principales areas de inversion en tecnologia para mejorar el
% of mentions in top 3 - P&C % of mentions in top 3 — Life

Pricing / Underwriting 73% Distribution channels 74%

Claims management 69% Pricing / Underwriting

Distribution channels 42% Risk management (underwriting

Risk management
(investment side)

Customer service

Customer service

Risk management (underwritin

Investment risk management (i Policy administration

Claims management

Policy administration
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La modernizacion de IT es el unico mayor reto

destacado por los analistas y donde tienen que
demostrar su accion

« Entre los principales retos alos que se enfrenta la industria en los préximos afios la Value Creation

tecnologia se considera como la mas importante. Increased Profit
» Las aproximaciones para adoptar nueva tecnologia han creado sistemas costosos de ig)git&glee Pg)cé;ess =
mantener que amenazan la agilidad de las compaifiias. Growth performance | DU

» Sevaloraralainversion en estrategias realistas, bien comunicadas y ejecutadas.

Q20. ¢Cual es laimportacnia de los siguientes retos? (% respondents answering ‘critical’ or ‘important’)

P&C Life

Climate change/
other environmental issues

Growing risk to investment portfolios 96%

I Aging technology systems / Modernizing | 92% :
|

New regulations and reforms Changing customer demographics 92%

Cross-border competition New regulations and reforms 89%

) o . Increasing life expectancy 88%
Terrorism and geopolitical instability
Competition of mutual funds, brokerages
Growing risk to investment portfolios

. . Cross-border competition
Changing customer demographics peti

. Workforce demographic changes
Workforce demographic changes
Competition from banks

C tition fi bank
ompetition from banks Climate change/

= other environmental issues
Competition of mutual funds, brokerages

Terrorism and geopolitical instability
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Conclusiones

La globalizacion es una realidad que condiciona la forma de hacer negocios, aporta
nuevas oportunidades de crecimiento y de optimizacion los recursos.

En un contexto donde son clave, las capacidades de la organizacion para competir evolucionan
rapidamente, el outsourcing es la alternativa para proveer esas capacidades requeridas.

La organizacion se estructura entorno a la creacion de valor para el cliente en un
contexto global, dejando atras las estructuras por geografia.

Es necesario crear un modelo de cadena de valor simplificado, formado por componentes
elementales especializados, que de flexibilidad y escalabilidad al negocio, y que aporte un valor
diferencial al mercado.

Su puesta en real, requiere la evolucion de los sistemas, y la mejora de la eficiencia via
soluciones BPO.

El crecimiento organico en los mercados core es critico, aunque los aseguradores también
necesitan encontrar otras fuentes de crecimiento rentable.

Los analistas reconocen que la transformacion sera esencial para lograr las expectativas
de ROE y crecimiento, y unir los mejores ratings a los programas de transformacion y
optimizacion de procesos.

Los analistas esperan que los aseguradores inviertan en nuevas tecnologias y dirijan los
problemas de sus sistemas core para transformar los elementos clave de la cadena de
valor.
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