





TENDENCIA PARA LAS PLATAFORMAS
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Financiamiento alternativo versus financiamiento comercial tradicional

= En comparacion con el volumen total de factoring mundial, que ha crecido con una tasa anual comp
del 3,4% desde 2011, los negocios realizados con financiamiento alternativo han crecido anualment
383,5% y llegaron a € 77.000 millones en 2016.

= Aunque el crecimiento ha sido sustancial, los volimenes siguen siendo muy pequefos, porque Corre

solo al 3% de los volumenes financiados por factoring en 2016.
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The alternative trade finance figures in the chart above include Peer-to-Peer Business Lending, Invoice Trading and

Balance Sheet Business Lending and excludes all other forms of consumer or business finance. CARE update on platform and block



El desarrollo del financiamiento alternativo (FA)

La Universidad de Cambridge encuesté 344 plataformas
financieras alternativas en 45 paises europeos, 940
plataformas en América, 463 plataformas en China y 79
plataformas en el Reino Unido. Estas plataformas sirven
tanto a consumidores como a empresas.

Segun su encuesta, el FA, tanto para consumidores como
para empresas, esta creciendo en todos los mercados. Las
plataformas de financiacién al consumo producen, de lejos,
los mayores volimenes en comparacion con las plataformas
de financiacion empresarial.

El FA para las empresas se dirige principalmente a las
PYME, ya que la falta de financiacion para las PYME a través
del canal bancario crea un mercado sin explotar para ellas.

El Reino Unido, EUA y China estan mucho mas
desarrollados que los mercados europeos, con algunas de
las plataformas online mas avanzadas; utilizan instrumentos
sofisticados de FA, en algunos casos con apoyo
gubernamental.

Otros mercados, como Francia, Alemania, los Paises Bajos,
Espafia y Italia también reportan altas tasas de crecimiento,
aunque los volumenes siguen siendo muy bajos en
comparacion con el Reino Unido, EUA y China.

Nos centramos en el financiamiento de facturas unicas
debido a su estrecho vinculo con el seguro de crédito y al
aumento de la actividad de la competencia en esta area.

Alternative Finance to Businesses — Volume G
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Lo que estan haciendo las Aseguradoras

Estan trabajando en la mejora integral de la experiencia con los clientes, hacienda
todo el proceso de informacion, contratacion y manejo de la péliza sea una experie
gue facilite la comunicacion y la interaccion con los clientes.

Estan poniendo la tecnologia del Big Data, Machine Learning y Internet-de-las-Cos
servicio del pricing y de la evaluacion de los riesgos; promueven una mayor rapide
la toma de decisiones, una mejor evaluacion de los riesgos y una mejor gestion
rentabilidad del cliente, todo esto con una importante reduccion de costes.

Estan desarrollando nuevos servicios de valor afiadido, mapas interactivos de mer:
potencial, inteligencia econdémica, herramientas de monitorizacion de la cartera, als
financieros, CRM de clientes, emails automatizados de recordatorio o reclamacio
pagos (con la tecnologia Bot).

Por dltimo, estan intentando conceder a sus clientes experiencias proactiv:
personalizadas, de acuerdo con sus necesidades.

Transformacion digital en el sector assegurador — v



Como funciona la Generaciéon Z

La economia digital cre6 un nuevo tipo de cliente de seguros

Clientes que esperan un servicio a la carta, a cualquier hora y en cualquier lugar, d
cualquier dispositivo

Clientes
= Que leen de forma digital
= Queinvestigan de forma digital
= Que ven de forma digital
= Que compran de forma digital
= Que comunican de forma digital
= Que traen digital en el bolsillo
= Que esperan que te relaciones con ellos en

DIGITAL



¢, Cual sera el futuro de la Distribucion?

Con la utilizacion por parte de las aseguradoras de
asistentes virtuales inteligentes y chatbots, que mejoran
significativamente las interacciones de servicio, ¢,cual sera
el papel de la distribucion?

Con la cultura tecnolégica, social y ambientalista de la
Generacion Z, ¢tiene cabida la actual forma de
relacionarse de los distribuidores?

Para esta Generacion, ¢los distribuidores tendran la
misma importancia que tenian con las anteriores
generaciones?

¢ Los corredores y agentes de menor dimension tienen
condiciones financieras, conocimiento Yy perspectiva
tecnoldgica suficiente para alcanzar un nivel digital
adecuado? ¢ Asistiremos a fusiones y/o desapariciones?



¢, Cual sera el futuro de la Distribucion?

Tendran que operar mas eficientemente.
Tendran que actuar mas como consultor y no como facilitador de datos.
Deberan tomar decisiones comerciales mas informadas y no basadas en imprecision

Deberan construir mejores relaciones con las aseguradoras y evitar la superposicié
servicios.

Tendran que mejorar el servicio al cliente y prepararse para una comunicacion di
para mejorar la experiencia del cliente.

Tendran que invertir fuertemente en tecnologia para aumentar la productividad y la
rentabilidad de su negocio.
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