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2,88%

Una reflexión inicial…



Enfrentamos cambios estructurales

Big data, machine learning, 
analytica, Cloud

Información como el principal 
activo

Ciberseguridad

Nuevas vulnerabilidades
Insurtech

Robots (IA)

Creatividad y tecnología

Digitalización, omnicanalidad, 
velocidad, flexibilidad, 

multicanalidad

Nuevo consumidor
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23

4

Innovación
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¿Estamos preparados y queremos transformar nuestra estrategia?

Fuente: SFC, con base en EY (2018), “Five Tech trends that will define the future of insurance”



Escenario 
actual



Jugadores con gran importancia
global

Nuevas entidades en el mercado: 
una aseguradora de vida

Grupos aseguradores
internacionales consolidándose: 

reaseguro + seguro directo

Los nuevos jugadores tienen 
especialización en un segmento 
(cumplimiento y RC, crédito o 
seguros personales)
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En los últimos años el mercado de seguros se ha dinamizado

Somos un mercado atractivo
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La industria aseguradora ha consolidado su patrimonio y respaldo 
de reservas

Somos una industria sólida

3.575.644

5.507.235

GENERALES VIDA

PATRIMONIO TÉCNICO

Requerimiento de solvencia
(Junio 2018 - millones de pesos)

Fuente: SFC

Respaldo de reservas
(Junio 2018 - millones de pesos)

Fuente: SFC - Formato 481 

15.547.119

36.935.924

GENERALES VIDA

TOTAL RESERVAS



Se requiere enfocar los esfuerzos hacia productos que van más 
allá de los seguros “obligatorios”…

11,8% Total industria

16,5% Ramos de personas

13,8% Ramo de salud

-5% 

-2% 

-11% 

Junio 17/18Crecimiento promedio últimos 7 años:

3,6% Ramos para infraestructura

5% 
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Fuente: SFC
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… y consolidar nuestra visión como industria a 2025



¿Qué se 
requiere para 

avanzar?
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Identificar los cambios y definir la estrategia para enfrentarlos: 
¿Cuáles controlo y cuáles no?

Nuevo entorno

1. Del producto a la 
experiencia

2. De un único momento a las 
diferentes etapas de vida del 
cliente 

3. Hacia la optimización de 
procesos basados en tecnologías y 
sinergias

4. Hacia un cambio de cultura: 
ofrecemos lo que somos

Transformación
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1. Transformar el modelo de negocio desde uno centrado en el 
producto hacia otro enfocado en brindar experiencias al cliente

Transparencia y 

calidad

Personalización

Inmediatez
Simplicidad

Confianza en 
la marca

Accesibilidad

Fuente: Pew Research Center, DANE. Cálculos SFC Fuente: AMIS-Everis . Elaborado para el estudio: El cliente del futuro en seguros, 2017
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1. Reconocer las nuevas características de los clientes

Tomado de: AMIS-Everis . Elaborado para el estudio: El cliente del futuro en seguros, 2017

Usa smartphones
Se comunica constantemente
¿la compañía se comunica conmigo por 
donde yo prefiero?

Se informa
Investiga y compara 

¿Alguien me ofrece mayor valor por el mismo 
o un mejor precio?

Quiere ser leal
Entiende su importancia como cliente 
¿es diferente a los demás?
¿me ofrece algo más?

Socializa e influye
Comparte sus experiencias
¿confío en mi aseguradora?
¿la critico?
¿la recomiendo?

Valora su tiempo
Exigen soluciones rápidas y eficientes 

¿me pagaron rápido?
¿cumple con lo que prometen?



• Vinculación 100% digital
• Omnicanalidad
• Automatización de procesos

Solicitud de seguros

• Comparadores InsurTech
• Análisis de riesgo “data-intensivo”
• Seguros por demanda 

Cotización de seguros

• Análisis predictivo  avanzado
• Aplicaciones integradas para 

autogestión de reclamos

Siniestros y reclamos

• Omnicanalidad / multicanalidad
• Economía del comportamiento
• Trazabilidad y seguimiento en línea

Recaudo de primas
• Documentación digital
• Herramientas para trazabilidad y controles
• Agilidad y eficiencia 
• Procesos digitales

Suscripción
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Identificando los 
puntos de dolor 
en la cadena de 

valor

2. Cambiar el concepto de valor del cliente: más allá del valor 
presente... es el valor potencial a lo largo de su vida
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3. Identificar las potencialidades del Insurtech en la oferta de 
servicios de aseguramiento: no son amenaza… son aliados

P2P – Seguros
sociales

Seguros basados
en uso

Herramientas para 
definir la compra

Herramientas de 
comparación

Robo Advisor

Fuente: AMIS-Everis . Elaborado para el estudio: El cliente del futuro en seguros, 2017
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Cultura
Definir un propósito común que se construya desde la 
base de los empleados

Consistencia
La experiencia que se traslade a los clientes debe ser 
consistente con la experiencia al interior de la compañía

Empoderamiento
La multiplicidad de necesidades requiere personas con 
capacidad de decidir y adoptar cambios en tiempo real

4. Definir modelos de negocio de posicionamiento de valor 
agregado desde adentro

Fuente: AMIS-Everis . Elaborado para el estudio: El cliente del futuro en seguros, 2017



Cómo ser 
dinamizadores de 
la transformación
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Reuniones solicitadas a elHub (50 finalizadas) 

Cifras período mayo - septiembre de 2018

Otro (11)
Pagos electrónicos, 

giros y remesas
(12)

Préstamos 
personas (6)

Préstamos 
empresas (3)

Seguros (3)
Mercado de 
valores (10)

RegTech
(2)

Gestión de riesgos 
y asesoría 
financiera

(8)

Proveedores de tecnología

Pilotos aprobados en el 
sandbox del Supervisor

Proyectos en etapa
de estructuración

2

5

55

1. Abriendo las puertas a la innovación 



2. Definiendo la agenda del Supervisor para la innovación

Identidad Digital

Cloud computing

Corresponsales
virtuales

Buzón único de 
quejas

Uso de tecnologias
para gestión y 
procesos

Trámite simplificado
para productos
financieros
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Regtech –
Información
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3. La agenda de corto plazo tampoco se detiene

Consolidación de 
actividades Mesa 
Intersectorial Soat

Convergencia 
a estándares 
de reservas

Ramo de 
cumplimiento

Solvencia II Viviendas 
seguras
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Descárguela 
en su 

dispositivo



superintendencia.financiera

+Superfinanciera     

/superfinancieracol

@SFCsupervisor Gracias

super@superfinanciera.gov.co

www.superfinanciera.gov.co


	Un escenario adecuado para la transformación de la industria
	Una reflexión inicial…
	Enfrentamos cambios estructurales
	Escenario actual
	En los últimos años el mercado de seguros se ha dinamizado
	La industria aseguradora ha consolidado su patrimonio y respaldo �de reservas
	Se requiere enfocar los esfuerzos hacia productos que van más �allá de los seguros “obligatorios”…
	… y consolidar nuestra visión como industria a 2025
	¿Qué se requiere para avanzar?
	Identificar los cambios y definir la estrategia para enfrentarlos: ¿Cuáles controlo y cuáles no?
	1. Transformar el modelo de negocio desde uno centrado en el producto hacia otro enfocado en brindar experiencias al cliente�
	1. Reconocer las nuevas características de los clientes
	2. Cambiar el concepto de valor del cliente: más allá del valor presente... es el valor potencial a lo largo de su vida
	3. Identificar las potencialidades del Insurtech en la oferta de servicios de aseguramiento: no son amenaza… son aliados
	Número de diapositiva 15
	Cómo ser dinamizadores de la transformación
	1. Abriendo las puertas a la innovación 
	2. Definiendo la agenda del Supervisor para la innovación
	3. La agenda de corto plazo tampoco se detiene
	Descárguela en su dispositivo
	Número de diapositiva 21

