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JAVIER APARICIO
Consejero delegado de Actuaris ibérica

“Somos muy transparentes
y Nos gusta transmitir lo que
sabemos”

DATOS CLAVE DE ACTUARIS

- 1996: Creacion de Actuaris como una
Saociedad Andnima abierta, cuyo capital es
integramente controlado por sus socios,
garantizando asi su independencia de

‘AA- ;Qué balance puede hacer de su ano y medio
de actividad en el mercado? ;En gué aspectos se han

centrado en este tiempo?

Javier Aparicio.- La experiencia ha sido muy gratifican-
te. Muestra plan de negocio se basabs en ls cepacidad
y tecnologla generada por Actuaris durante 20 afos
pera praoveer al mercado europec con una fuerte ca-
pilaridad, capacidad sincronizada de consultoria -o, lo
gue &s lo misma, le utilizacion de nuestro conocimiento
y experiencia de forma coordinada a nivel global- y ia
pussta en escena de un software actuarial de nivel su-
perior; sofisticado pero muy facil de utilizar,

La verdad es que |a gestidn de las expectativas en un
startup es algo que lleve haciendo en los ditimos 25
afos de mi vida. Por muy prometedor que parezca
un provecto, tiene que mostrar resultados a2 corto.
Par tanto, hemos sido muy pragmaticos: nos hemas
reunido con todos los clientes que Actuaris ya tenia
en Espafia, con los Top 10 y con un cuadro de asegu-
radoras consideradas segln diversos criterios como
ruestro chjetiva para el Software IBNRS. Lo hemos
hecho en diversas ocasiones y bsjo diferentes forma-
tos. Consistia en llevar a cabo una sistematics y pro-

funda difusidn de nuestra marca asociada a nuestra

potencia en edicidn de softiware y consultoria en el

raNgo cuantitativa,

Hamos ensamblado un proyecto ya ganador en obros
paises europeos, con un nivel de talento profesionat
¥ juventud extraordinario; una sifuacion del mercado
ibérico muy puntual y opertuns por la fuerte concen-
tracion entre fos grendes consultores actuariales
puros y por el cambio de control entre varios opera-
dores de seguros: y la puesta en valor de nuestras
herramientas con una capacidad de raspuesta de
mucha calidad.

'A.A - s Han tenido la acogida que esperaban por par-
te del Seguro espaiiol? oY en el mercado portugués?

Javier Aparicio.- El mercado espafol es generalments
reacio a las novedades, comparado con otros merca-
dos que conozeo, Aun asiia entrada ha sido muy buerna
y ha cubierta nuestras expectativas.

El mercado partugués ha representado la mitad de
nuestra cifra de negocio el primer afo. La maduracion
de un nuevo proyecto es mas rapida en Portugal que
en Espafia. Sin embarge su recormido, es mas corta.
Elio permita estabiecer de forma escalanada y mas or-
denada nuestro desarrolio,

®
®

‘AL - :De qué forma se han visto afectados por la

situacidn econdmica?

Javier Aparicio- La verdad as gue no ha representada
un freno, coma sf lo han sido las distintas dilaciones ge-
reradas an torno a Solvencia [l y su puesta en marcha.

'‘AA- ¢Oué ha sido lo més complicado? Y lo mas

facil?

Javier Aparicio- Lo méas complicado ha sido gene-
rar un equipo local competente y cohesionado. Pen-
semos, por ejemplo, gue |a antigiedad media de un
empleado en reasegure es superior a 20 afios y en
cansultoria es menor a 5 arios,

Lo mas facil, ha sido sin duda ganar el interés del mer-
cado con nuestras herramientas faciles de usar, versa-
tiles y muy intuitivas, que habran da ser aprovechadas
en la geston diaria y en la toma de decisiones, mucho
més allz del mero cumplimiento de un marco legislati-
Vo eurgpea muy exigente en materia solvencia.

DIFERENGIAL PROPUESTA DE VALOR

‘AL’ ;Cudles son las claves de la propuesta de

entidades (re)aseguradoras.
- 900 Usuarios a nivel mundial
- 200 Clientes
= 100 Empleados
- Presente en 23 paises

valor de Actuaris Ibérica? ¢En qué se diferencia su
oferta de la de sus competidores?

Javier Aparicio- Sobre nuestra propuesta de valor,
voy a enumerar los aspectos GUe Yo como USuario
destacaria:
Queremos ser percibidos como un potente y fiexble
fabricarte de Softwere para la gestion del riesgo
asegurador,

- Muestros trabejos entregadas alcanzan un nivel de
sofisticacion muy elevado. Ello es fruto de los exi-
gentes procesos ce produccion implantados por
nuestro directer, Aitor Milner.

Somos de muy rapida resccian.

- Teremaos una vacacion clara en investigacion y de-
sarroiio. Fruto de ello es la colaboracidn con la Uni-
versidad Camplutense de Madrid que se traduce
en una colabaracion intensiva en formacion para
ciientes, proyectos paneuropeos de investigacian y
coaching téchico.

Entiendo gue todas estas claves nos diferencian clara-

mente de cuslguier otra oferta existante.

‘AA- ¢Son conscientes las compafifas de la proble-
midtica que supone la puesta en marcha de nuevos
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OBJETIVOS MUY AMEBICIOSOS

modelos de control del riesgo asegurador y de la re-
gulscion de Solvencia II? ;En qué ambites necasitan
mads ayuda al respecto?

Javier Aparicio- Claro gue lo son. Lo gue ocurre es
Gue a un secior gue estéd sobrellevando con éxito una
crisis enormemente durs se e pronostica la aplicacion
de unos nuevos parémetros de contral gue muchos
actores de rmercado consideran absurdos. Guisiera
matizar este punta: la esenciz gue plantea Sclvencia |l
es|a utilizacion de unas nuevas tecnologias y una meto-
dologia revisada para gestionar de forma mas precisa
y sistemética una empresa de seguras.

Creemns gue el apoyo resulta mas evidente en una
nueva infrasstructura tecnoldgica, gue es o gue noso-
tros creamos, y en la definicion y puesta en marcha
de unas nuevas pautas de trabajo, aspacta en el gue
nesatros aparsamos la experiencia adguirida por toda

Euraopa.

EQUIPOS CON GRAN EXPERIENCIA Y MADUREZ

‘AA- Una de las claves de partida de su proyecto
era contar con “un gran equipo, siempre cercano al
cliente, ;cdma lo consiguen?

Javier Aparicio.- Las aseguradoras externalizan cler-
tas funciones o tareas y exigen gue & consultor aporte
un nivel de conocimiento y rendimianto al mejor nivel
que ellas mismas habrian logrado de haber llevado &
cabo el trabajo internameante. Esto es en o oue per-
samas cada vezr que participamos en un proyecto. En
nuestra propuesta cde valor nunca destacamos el pre-
cio, y esto es asi pargue el grado de experiencia y ms-
durez de nuestros equipos es alto, v esto no pueds ser
mi barato ni banalizado.

‘AAC- :Qué aportan al mercado sus desayunos de
trabajo? 2y sus IBNRS Club?

Javier Aparicio.- Con nuestros ACTU-Coffess y otros
formatos de formacitn programados en toda Europa
representamos nuestra vocacion por transmitie cono-
cimiento, Tanto teérico como practico. El IBMRS Club
como el mminente ERMS Club y ACTU-Piiar 3 Club son

‘ALA.- LQué objetivos se han marcado para
este afio? LY a medio plazo?

Javier Aparicio.- Los objetivos cuantitatives
son muy ambiciosos ya gue pensamos doblar
nuestros ingresos, Queremos introducir nusstra
I ita de delizacién ERMS, que es
aplicable como soporte integral de Scivencia

Il, tanto para entidades de Vida como Ne-Vida
indistintaments. Tambign vames a potenciar
dos nuevas herramientas, en las que va
competiramos en igualdad cronoldgica con otros
provesdores: ACTU-Pricing y AGTU-Fillar3.
Ambas describen en su nombre su utilidacd.
También queramos entrar en el mercado

latinoamericane. Tenemos el mandato del Grupo
Actuaris para ello; pero queramos hacerlo con
clerto eriterio oportunista: nuesiro deseo seria
acompadiar a aseguradores espafioles que s8
expandan en aquellos mercados. Contamos
igualmente con un creciente interés par parte

de los aseguradores locales en Solvencia Il
*explicado por espanioles”, siempre mas faci de
entender que &l "explicado por norteamericanos”.

una extension constante y programada de esta com-
promiso. Somos muy transparentes y nos gusta trans-
mitir lo que sabemos. No tenemos miedo ce perder
oportunidades de negocio porque el cliente aprenda a
hacer algo. Entre tanto, nosotros investigamos para
inmovar y avanzar, El cliente nos lo reconocers y ello
cererara un circulo virtuoso.

@
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‘AA- sQué les aporta, y qué aporta al mercado, su
acuerdo con la Universidad Complutense de Madrid?
2Estédn satisfechos del acuerdo para que utilicen su
software de Reserving IBNRS los alumnos del Mas-
ter en Ciencias Actuariales y Financieras de la UCM
[MCAF)?

Javier Aparicio- Tenemos un claro deficit en "horas de
utidizacion” de nuestras herramientas en comparacion
can otras mas tradicionales y muy bien implantadas
e gl Mearcade Iberico. Hemos pensade que una for-

ma de reducirio consiste, andlogamente a como hacen
nuestros colegas en Frarncia y Holanda, en que los es-
tudiantes del Master Actuarial hagan sus practicas uti-
lizando nuestro Software. En realidad es un movimiento
absclutamente win-win: Nosoiros creamas potenciales

utizadores de nuestras herramientas mientras gue
la Universidad cumple mejor su funcion de ensefar la
realidad practice de! mercado. Ademas nos sirve para
que alguno de nuestros consuitores adguiera mayor
destraza en el uso de herramientas y su experiencia

frerte s potenciales usuarios o clientes. 0

Aitor Milner, director de Actuaris Ibérica

siendo valorada por el mercado?

Aitor Milner.- Hablemes en términos pricticos de
dos de nuestras virtudes ya mencionadas, gus son la

“Nuestras virtudes son la agilidad y la adaptabilidad”

‘A.AC.- Por qué se distingue la nueva versién de su software IBNRS v2.5.0.14 y de qué forma esta

agilidad y la adaptabilidad: la versidn de |IEMNRS que se
menciona ya quedd obsoleta hace semanas. A dia de
hoy hablames de la v2.5.1.21. Las nuevas versiones se
“cusigan” de nuestra extranet donde nuestros clientes
pueden acceder para su utilizacién, La no actualizacion
apenas representa un problema ya que todas las
versiones son compatibles entre si. Pero cada nueva
version aporta una pequefia mejora, que es explicada

on-line a nuestros mas de 800 usuarios simultaneameants

en todo el mundo.

GRAN IMPLANTACION ENTRE LOS LIDERES

W R,
software Actuaris y qué ‘inputs’ les llegan de las
mismas?

paiias tr jan ya con el

Aitor Milner.- Son mas de 15 aseguradoras. La mayoria
de ellas entre las Top 15 del mercado |bérice. Todas
ellas son muy afines a nuestras herramientas; agradecen
nuastra agilidad en generar nuevas versiones y la

amigabilidad de su uso. Hernos alcanzade reclentements un acuerdo con el Instituto de Seguros de Partugal
para el uso de nuestra herramienta. Ellos torman ventaja de ello mediante una sustancial ganancia de tiempo
¥ seguridad en los procesos de calculo y nosctros de poder contar que huestras hetramientas merecen por el

momenta la confianza de 3 reguladores en Europa.




