EL Abismo Tecnologico en el
Sector Asegurador

De la llusion Piloto a la Escala Disruptiva — Diagndstico ejecutivo basado en los informes
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El mito derrumbado

El problema no es la falta de demanda — es la incapacidad
de atenderla

Durante afos, la industria aseguradora latinoamericana justificé su lento crecimiento en la supuesta aversion cultural al seguro. Los datos de Capgemini
2026 refutan ese argumento con contundencia: la demanda de proteccion existe y es robusta. El cuello de botella real es estructural: deuda tecnoldgica,
arquitecturas heredadas y una paralisis operativa que impide convertir esa demanda en pélizas emitidas y clientes satisfechos.
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Aseguradoras en México Crecimiento superior en ingresos Reduccion del churn rate

Solo 5 presentan avances trascendentales en Ventaja exclusiva del Top 10% global de lideres Tasa de cancelacion de polizas lograda por las
innovacion orientada a CX. del sector. instituciones lideres.



El "Efecto Espejismo” en Seguros No-Vida (P&C)

A pesar de la retdrica institucional sobre Transformacién Digital e Inteligencia Artificial, la realidad operativa del sector de dafios y personas revela un
escenario de ilusion colectiva. Los titulares sobre innovacion no se traducen en resultados tangibles para el consumidor final en Autos, Hogar o Salud.
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Han escalado la IA Atrapadas en pilotos Sin métricas de ROI
Solo 1 de cada 10 aseguradoras ha integrado 1A Permanecen en fases piloto interminables sin No miden de forma rigurosa los resultados
con éxito en operaciones nucleares. impacto en la cuenta de resultados. financieros de sus herramientas tecnoldgicas.

/N Para el consumidor final, la IA sigue siendo una promesa invisible e imperceptible.



La Paradoja de la Oferta: El Consumidor Avanza mas
Rapido que la Aseguradora

El asegurado latinoamericano ya no compara su péliza contra la de otra aseguradora. La compara contra la experiencia que recibe en su banco digital, en
su plataforma de e-commerce o en su servicio de streaming. La brecha de expectativas se ensancha cada trimestre.

Dimension Realidad del Consumidor Realidad Operativa Tradicional

Tiempo de Respuesta Inmediato, omnicanal, 24/7 Dias o semanas para suscripcion o dictamen de
siniestro

Disefo de Producto Modular, dindmico, pay-per-use, paramétrico Pdlizas rigidas, empaquetadas, de renovacioén anual
fija

Interaccion Fluida, transparente y basada en autoservicio Procesos manuales, tramitologia excesiva y silos de

datos



Capitulo 2

cPor que el 60% sigue atrapado en la Fase Piloto?

La trampa no es tecnoldgica — es estratégica. Las aseguradoras invierten en digitalizacion de capas superficiales mientras las arquitecturas core
permanecen intactas. El resultado: una fachada digital que oculta un motor operativo del siglo pasado.

B. Ausencia de Métricas de RO C. La llusion de la IA Generativa

(42% de las aseguradoras)

A. La Trampa de los Puntos de

Contacto Aislados Se lanzan pilotos de IA para lectura de

Portales web y chatbots basicos mejoran
el onboarding, pero los motores de
suscripcion, administracion de pélizas y
gestiodn de siniestros permanecen
intocados. El cliente experimenta un inicio
agil que termina en una liquidacion
burocratica y desarticulada.

Implementar modelos de IA sin KPIs claros
de eficiencia operativa, precision actuarial
o reduccion del CAC convierte la
innovacién en un gasto estético. Sin
medicion rigurosa, no hay aprendizaje ni
escalamiento posible.

documentos o atencién primaria sin
integracion con las bases transaccionales
de la compaiiia. La consecuencia es
directa: la IA no escala porque no vive en el
"core" del negocio, sino en un laboratorio
aislado.



El 10% Exitoso

Radiografia de los Lideres: Cuatro Pilares de Ejecucion

El Top 10% global no solo ha sobrevivido a la disrupcion — esta ampliando la brecha de mercado de manera exponencial. Su ventaja competitiva no
reside en el presupuesto tecnoldgico, sino en la disciplina de ejecucidn y en la integracion de la tecnologia en el ndcleo del negocio.

Suscripcion Dinamica en Siniestros "Zero-Touch" Gobiernoy Métricade lalA  Cultura Organizacional
Tiempo Real Liquidacion automatica de Monitoreo estricto del ROI Flexibilizada

Integracion de telemetria, 0T en reclamos de baja complejidad tecnoldgico en cada célula de Eliminacién de las fronteras entre el
hogar e industria y wearables en mediante vision por computadora, desarrollo. Cada algoritmo en area técnica/actuarial, operaciones
salud para ajustar riesgos de forma  reduciendo tiempos de pago de produccioén debe reducir el y la vicepresidencia de tecnologia.
continua, no solo en la emisién semanas a minutos. combined ratio o incrementar la La transformacion requiere

anual. retencion. derrumbar silos.



—l mercado no esperara

La diferencia entre el Top 10% y el 90% rezagado no es presupuesto ni talento — es una unica decisién directiva: dejar de experimentar para comenzar a
escalar con rigor estratégico.



Hoja de Ruta Estrategica

Tres Fases para Migrar al Grupo de Alto Rendimiento

Para los Consejos de Administracion y Comités Ejecutivos que buscan cerrar la brecha, la agenda de transformacién debe ser pragmatica, medible y

ejecutada en fases secuenciales con responsables y métricas de éxito definidas desde el inicio.

Fase 1: Auditoria de Deuda
Tecnologica

Identificar y priorizar la modernizacion de
plataformas heredadas mediante APIs.
Desactivar pilotos sin impacto demostrable en
el ratio combinado o en el NPS.

Fase 2: Industrializacion de la IA

Mover casos de uso exitosos desde entornos
de prueba hacia los procesos centrales de
Underwriting y Claims. Disefiar modelos de
medicion de sesgo, precision e impacto
financiero.
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Fase 3. Rediseno del Portafolio

Evolucionar de pdlizas estandarizadas hacia
soluciones modulares y parametrizadas para
la economia digital: ciberriesgos, cambio
climatico, movilidad y prevencion proactiva.



La Agenda Ejecutiva Inmediata

Mas alla de las fases, existen acciones concretas que los Comités Ejecutivos deben articular en los préximos 90 dias para demostrar compromiso real

con el escalamiento tecnoldgico.

1

Auditar y eliminar pilotos sin ROI
demostrable

Revisar el portafolio de iniciativas
digitales y cerrar aquellas que llevan mas
de 12 meses sin impacto medible en el
ratio combinado o la retencion de
clientes.

2

Nombrar un responsable de
metrica tecnologica

Designar un Chief Data & Al Officer con
mandato ejecutivo para gobernar los
modelos en produccion y reportar
directamente al Consejo sobre el ROl de
cada algoritmo desplegado.

Comprometer presupuesto de
modernizacion core

Asignar un porcentaje especifico del
presupuesto de Tl a la sustituciéon o
modernizacién de sistemas legacy,
priorizando los motores de suscripcion y
gestion de siniestros.



Conclusion

La Decision del Sector: Escalar o Quedar Rezagado

Los datos de Capgemini para 2026 plantean una advertencia inequivoca para la El Imperativo es Claro
region latinoamericana: el mercado no esperara la maduracion paulatina de las
aseguradoras tradicionales. La demanda de proteccion existe y continuara Auditar la deuda tecnoldgica con urgencia ejecutiva

creciendo; la interrogante decisiva es qué empresas tendran la infraestructura
operativa y la vision ejecutiva para capturarla. Escalar la IA desde el laboratorio al core del negocio

El diferencial entre crecer un 41% mas en ingresos y reducir un 12% las

Medir cada iniciativa con KPIs financieros reales

cancelaciones, o quedar rezagado entre el 90% paralizado por sus propios
procesos, radica en una sola decision directiva: dejar de experimentar con la
tecnologia para comenzar a escalar con rigor estratégico. Redisefiar productos para la economia digital

FUENTE: CAPGEMINI WORLD INSURANCE REPORT 2026




