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Resumen

La mineria de datos {data mining)
puede definirse como el proceso de
seleccionar, explorar y dar forma a
grandes cantidades de datos para des-
cubrir patrones antes desconocidos.
En el sector seguros, la mineria de
datos puede ser un apoyo fundamental
para obtener ventajas competitivas. A
fo largo de esta serie de dos capitulos
se analizara, entre otras cosas, como
gracias a la mineria de datos, las ase-
guradoras pueden explotar integra-
mente los datos acerca de los patrones
de compra v comportamiento de sus
clientes, consiguiendo de este modo
entender mejor las motivaciones de
los mismos y ayudando con ello a la
reduccion del fraude.

A lo large de este primer articulo
veremos come los andlisis realizados
con soluciones de mineria de datos
pueden ayudar a las compafiias de
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seguros a reducir costes, aumentar
beneficios, y conservar y atraer nue-
vos clientes. Se detallara también
como se puede utilizar la prevision del
comportamiento futuro del cliente
comg base en el desarrollo de nuevos
productos.

Asimismo estudiaremos come la
mineria de datos puede ayudar a sol-
ventar uno de los mayores problemas
a los que se enfrentan las compariias
aseguradoras, esto es, las reclamacio-
nes fraudulentas.

El segundo capitulo recalcara la
importancia de una gestion personali-
zada de cada cliente y dard las claves
para conseguirlo. Se presentardn ade-
mas las mas novedosas soluciones de
Business Iniefligence que nos ayuda-
ran a tratar a cada cliente de forma
individualizada.

Subrayaremos ademas la importan-
cia del calculo preciso de los valores
de provisidn de los siniestros pendien-
tes y como las técnicas de mineria de
datos nos ayudan a estimar este valor
de la forma mas ajustada posible.

Por otra parte se destacard la inte-
raccion existente entre los departa-
mentos de marketing y actuarial, clave
cn la operativa diaria de cualquier
compania aseguradora.

Para acabar, introducimos el mode-

lo SEMMA de implantacién de pro-
vectos de mineria de datos, que a tra-
vés de téenicas estadisticas y visuales
guiara a los analistas en el muestreo,
exploracién, modificacion, modeliza-
cidn vy estimacion de modelos de
mineria.

Cambios en las tecnologias
de la informacién

A lo largo de los dltimos afios, tas tec-
nologias de la informacion aplicables al
sector seguros han evolucionado
mucho. Los avances en hardware, soft-
ware y redes han proporcionado gran-
des beneficios, tales como la reduccion
de tiempo y costes en el procesamiento
de datos.

Innovaciones tecnologicas, como la
mineria de datos y el Data Warehouse,
han reducido enormemente el coste de
almacenamiento, acceso y procesa-
miento de datos. Algunos analisis que
antes resultaban imposibles, poco prac-
ticos y nada rentables debido a la falta
de datos o de capacidad de procesa-
miento, ahora son posibles gracias a las
soluciones de mineria de datos.

¢Como pueden las compafiias asegu-
radoras conservar a sus mejores ¢lien-
tes? «A través de la mineria de datos, las
compantas aseguradoras pueden adap-
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1ar sus primas y servicios a las necesida-
des del cliente v, con el tiempo, correla-
cionar las primas con los comporta-
mientos de los ¢lientes que aumentan el
niesgo.

A través de las scluciones de mineria
de datos se pueden generar modelos de
alta precision en mucho menos tiempo
que con tecnclogias antericres. Las
interfaces graficas de usuario (GUI)
proporcionan modelos mas complejos e
informacion mas detailada acerca de los
clientes v de los mercados.

Uso de la mineria de datos
en ¢l sector seguros

A través de la mineria de datos las com-
pafiias de seguros pueden obtener una
informacion més completa y mas adap-
tada a sus necesidades que a través de
los métodos estadisticos tradicionales.
La mineria de datos mejora los modelos
existentes detectando variables mas
relevantes que las utilizadas hasta el
momento, identificando términos de
interaccion y detectando relaciones no
lineales. Estos nuevos modelos que pre-
dicen relaciones y comportamientos
CON mayor precisian, tienen como resul-
tado mayores beneficios y una reduc-
cion de los costes.

Mas concretamente, la mineria de
datos puede ayudar a las compariias de
seguros en practicas empresariales
coma:

» Céleulo de primas.

+ Captacién de nuevos clientes.

* Fidelizacion de clientes.

» Desarrollo de nuevas lineas de produc-
tos.

* Creacion de informes de riesgo geo-
grafico.

+« Deteccion de siniestros fraudulentos.

« Administraciéon de campaiias sofisti-
cadas.

* Estimacion de las provisiones para
siniestros pendtentes.

*Apoyo a los reguladores para com-
prender las tarifas y modelos de la
empresa.

+ Coordinactén de los departamentos de
marketing y actuarial,

Calculo de primas

Un reto importante para la ciencia
actuarial reside cn el caleulo de primas
o precios para cada poliza. El objetivo
s fiyar tanfas que reflejen el nivel de
riesgo del asegurado, estableciendo el
«umbral de rentabilidad» (prima) para
cada pohiza. Cuanto menor es el riesgo,
menor es la prima.

Identificacion de factores de riesgo
que predicen beneficios, siniestros

y pérdidas

La pregunta clave para la fijacion de
tarifas es la siguiente: «;Cudles son los
factores de riesgo a tener en cuenta para
predecir la probabilidad de que ocurra
un siniestro y el importe al que pueden
ascender las indemnizaciones?»

Por ejemplo, en el sector de seguros
del automovil existe una correlacion
significativa € importante entre la pro-
babilidad de un simiestro y la cercania
del asegurado a una gran zona urbana.
Los actuarios pueden utilizar este cone-
cimiento para determinar las primas del
seguro del automévil mediante codigos
postales para un perfil de asegurado
determinado. Como resultado, es pro-
bable que un vardén de 30 afos de edad
al gue hayan multado en los tres Gltimos
aflos pague una cuota mas alta si vive y
conduce en una zona urbana grande.
Asimismo, los fumadores suelen pagar
primas de salud mas altas.

Pese a que muchos de los factores de
riesgo que afectan a las primas son
obvics, pueden existir relaciones no
intujtivas v sufiles entre las variables
que son dificiles o imposibles de identi-
ficar sin aplicar analisis mas complejos.
Los modelos de mineria de datos pue-

den predecir con mayor precisidn los
riesgos y, por lo tanto, las compaifiias de
seguros pueden determinar las tarifas
con mavor exactitud, Como consecuen-
cia, se reduciran los costes siniestrales y
s¢ obtendran mayores beneficios.

Mejora de la precision predictiva:
Segmentar bases de datos

Para mejorar la precisién en las predic-
ciones, las bases de datos deben segmen-
tarse en grupos homogéneos. A conti-
nuacion, los datos de cada grupo podran
explorarse. analizarse y modelarse,
Dependiendo del anatisis que se quiera
hacer, la segmentacion puede realizarse
utilizando variables asociadas a factores
de riesgo, beneficio o comportamiento.

Pado que estos segmentos a menudo
revelan contrastes marcados, podran
interpretarse mas facilmente. Como
resultado, los actuarios pueden predecir
con mayor exactitud la probabilidad de
un siniestro v la indemnizacion a la que
¢éste puede ascender.

Por gjemplo, una compania asegura-
dora descubrié que un segmento de los
conductores varones entre (8 y 20 afios
tenia una tasa de accidentes mas baja
que el grupo completo de los varones de
entre 18 y 20 anos de edad. ;Qué varia-
ble comparte este subgrupo que podria
explicar la diferencia? Al investigar
estos datos se descubrié que los miem-
bros del subgrupo con menos riesgo
conducian coches que eran considera-
blemente mds antiguos que la media y
que los conductores de «coches de épo-
can dedican mucho tiempo a personali-
zarlos. Como resultado, los miembros
de este subgrupo solian tener mas cui-
dado al conducir sus coches que los
miembros del otre grupo.

La pregunta clave para la fijacién de tarifas

es la siguiente: «;Cuales son los factores de riesgo
a tener en cuenta para predecir la probabilidad

de que ocurra un siniestro y el importe

al que pueden ascender las indemnizaciones?n
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Captacion de nuevos clientes

Otre importante reto de negocio relacio-
nado con el calculo de tarifas es la capta-
cion de nuevos clientes. Los métodos
fradicionales pretenden aumentar la
base de clientes simplemente a través de
un mayor esfuerzo por parte del departa-
mento de ventas. pero sin un andlisis
previo de por qué estos clientes son inte-
resantes desde un punto de vista comer-
cial. Pero si los esfuerzos de este depar-
tamento se concenirasen sobre aguellos
clientes con mayor perspectiva de renta-
bilidad, los esfuerzos comerciales ten-
drian un retorno mas alto.

Estrategia de marketing orientada o
wn grupo determinado

Un método de ventas tradicional consis-
te en aumentar el namero de asegurados
simplemente dirigiéndose a aquellos
que cumplen determinadas condicio-
nes. Un inconveniente de este método
es que requiere un gran esfuerzo de
marketing que puede producir en algu-
nes casos muy pocos beneficios, Cada
vez es mas complicado aumentar las
ventas, 1o que implica que rentabilizar
el aumento de los presupuestos de me-
keting sea cada vez més arduo.

Aumento del retorne del capital
invertido en una campana

de marketing

Los analisis realizados a través de la
mineria de datos permiten a los analis-
tas orientar mejor los esfuerzos de mar-
kefing. Por ejemplo, los resultados obte-
nidos de este analisis podrian ser
utilizados para maximizar el valor del
cliente, esto es el beneficio obtenido
durante ¢l periodo de vigencia de su
pdliza. La pregunta que se plantea ahora
es: «De las perscnas que cumplen las
condiciones, jquiénes son mds procli-
ves a comprar una poliza?»  Nuestros
esfuerzos de marketing deberian ir
orientados a ese segmento.

Puesto que sélo gl grupo objetivo son
los clientes mas propensos a comprar, el
rendimiento obtenido en relacion a los
esfuerzos de marketing es mavor.

;Pueden conseguirse resultados aun
mejores? En otras palabras, cuantos
mas datos se recopilen, ;se desarrolla-
ran mejores modelos y las campaiias de
marketing estaran mejor orientadas?
Los analistas pueden utilizar técnicas
avanzadas de mineria de datos que com-
binan segmentaciones que agrupan
aquellos asegurados con mayor «valor
de clienten., y generan modelos predicti-
vos que identifiguen a los miembros de
este grupo con mas probabilidad de res-
ponder.

Por ejemplo, el primer grupo o seg-
mento al que dirigir la campana de mar-
keting podria estar formado por perso-
nas que cumplan las condiciones de la
poliza, propensas a la compra y que sean
ficles a las compaiiias, €s decir, que no
se cambiarian a otras aseguracoras.

Al segmentar el conjunto de clientes
potenciales para centrarse en algunos
grupos, se pueden conseguir campaiias
de marketing mas eficaces ya que nues-
tros esfuerzos iran dirigidos solamente a
aquelles clientes que mds nos interesan.
Ademas, dado que el nimero de clien-
tes al que nos dirigimos es menor y que
son los clientes con mayor probabilidad
de compra, el retorno del capital inverti-
do en las acciones de marketing es tam-
bién mayor.

Las compafias pueden aumentar los
indices de respuesta y rentabilidad
orientando sus esfuerzos de marketing
hacia aquellos clientes potenciales que
tienen caracteristicas similares a sus
clientes actuales mas valiosos.

Fidelizacién de clientes

El reto de conservar a los clientes
actuales esta estrechamente relacionado
con la generacidn de campanas de mar-
keting dirigidas a los clientes con mayor
propension a la compra.

Oferta de paquetes combinados

La experiencia demuestra que es més
probable que un cliente con dos polizas
en la misma compafia renueve su sus-
cripcidn que un cliente con una (nica
poliza. Del mismo modo, es menos pro-

bable que un cliente con tres pdlizas
cambie de compariia que un cliente con
menos de tres pdlizas. Ofreciendo «des-
cuentos por canhidad» y vendiendo
paquetes combinados a los clientes,
como seguros de hogar y automovil,
una empresa gana valor y aumenta la
fidelizacion del cliente. De este modo
estamos reduciendo la probabilidad de
que nuestro cliente cammbie a una com-
pafiia de la competencia.

Andlisis a nivel de cliente
Para conservar a los clientes, es necesa-
rio analizar los dates en el nivel adecua-
do, esto es, el nivel de cliente, en lugar
de en conjuntos de clientes. Durante
mucho tiempo, el sector seguros ha sido
lider en analisis a este nivel.

Este analisis permite dar respuesta a
preguntas tales como «;Qué padliza es
mas probable que compren los clien-
tes™ Soluciones combinadas de Data
Harehouse y mineria de datos permiten
dar respuesta a estas y otras muchas pre-
guntas clave.

Mediante una técnica de mineria de
datos denominada «analisis de asocia-
cionn, las companias aseguradoras pue-
den seleccionar con mayor precision
qué polizas y servicios ofrecer a cada
cliente. Con esta téenica las compafiias
aseguradoras pueden:
= Segmentar la base de datos de clientes

para crear perfiles de cliente.

» Llevar a cabo analisis de siniestros y
primas en un Gnico segmento de clien-
tes vy para un Gnico producto. Por
gjemplo, las compaiias pueden reali-
zar un andlisis en profundidad de un
producto potencialmente nuevo para
un segmento de clientes determinado.

= Analizar segmentos de clientes para
varios productos utilizando el procesa-
miente en grupo y varias vanables de
destine. Por ejemplo, ;qué rentabili-
dad tienen los paquetes de seguros
(automovil, hogar y vida) para deter-
minados segmentos de clientes?

+ Llevar a cabo andlisis secuenciales (en
el tiempo) de la cesta de mercado para
determinades segmentos de cliente,
Por ejemplo, ;qué porcentaje de nue-
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vos suscriptores de seguros de auto-
mdvil adquiere también un seguro de
vida en un plazo de cinco afios?

Ovientacion de lus camparias

de fidelizacion a los clientes

con mayor propension a cambiar

de aseguradora

La segmentacion de bases de datos y las
técnicas de modetizacidén mas avanza-
das permiten a los analistas elegir con
mayor precision a quien dirigir las cam-
pafias de fidelizacion. Mediante la
modelizacion predictiva se pueden
identificar los clientes con mas probabi-
lidad de cambiar de comparia. Un
método tradicional seria el modelo de
regresion logistica y el grupo objetivo
serian los asegurados con mayor proba-
bilidad de cambiar de compaiiia.

A través de la modelizacion del com-
portamiento de los asegurados se puede
identificar con mayor precisién a qué
grupo objetivo dirigirse. Incluyendo
condiciones no lineales y mayor inte-
raccién, los modelos de redes neurona-
les pueden generar datos mas precisos
acerca de la probabilidad de que los ase-
gurados cambien de compaiia.

Los modelos de arboles de decision
pucden también segmentar a los asegu-
rados en grupos muy homogeéneos con
lo que la identificacidn de los grupos
objetivo es mas precisa. Esta precision
en la seleccion de los grupos objetivo
reduce costes y mejora de forma consi-
derable los resultados de una camparnia
de fidelizacidn de clientes.

Desarrollo de nuevas lineas
de producto

Los mercados cambian con el tiempe y
to mismo sucede con los productos que
buscan los clientes. Es muy importante
que la empresa conozca las necesidades
de sus clientes potenciales y que las
polizas ofrecidas se adapten a estas
necestdades. De este modo, los agentes
de seguros siempre encontraran un mer-
cado para ellas.

Identificacion de perfiles de clientes
rentables
Las compafitas aseguradoras pueden
aumentar su rentabilidad identificando
los segmentos de cliente mas rentables y
orientando sus campaiias de marketing
hacia ellos. En el sector del seguro se
deben aceptar todos ios perfiles de ase-
gurado. Por ejemplo, Lloyd’s Londres
tiene reputacion de asegurar practica-
mente cualquier cosa para cualquier
persona con la linica condicion de que
los agentes de seguros fijen la prima.
Un ejemplo poco habitual es el caso del
gourmet y ¢ritico alimentario Egon
Ronay, que asegurd su sentido del gusto
con Lloyd's por 230.000 libras esterli-
nas (Lloyd’s Londres, 1999). Podra
encontrar otros ejemplos reales de
cliente en: www.sas.com/spain

La rentabilidad se puede ver afectada
si la aseguradora no ofrece la pdliza
«correctan al precio «adecuado» al
cliente «precisor en el momento «opor-
munown. Por ejemplo, el segniento de

Los modelos de arboles de decisién
pueden también segmentar a los asequrados

en grupos muy homogéneos

con lo que la identificacion de los grupos objetivo

es mas precisa.

Esta precisiéon en la seleccion

de los grupos objetivo reduce costes y
mejora de forma considerable

Ios resultados de una campania

de fidelizacion de clientes

clientes mas rentable puede consistir en
los clientes mas arriesgados, que pueden
pagar primas mas altas. O tal vez porque
s¢ trata del segmento de clientes con mas
probabilidad de adquirir un paquete
combinado de seguros. Otra posibilidad
es que el segmento mas rentable sea el
de clientes de toda la vida, que con el
tiempo van adquiriende mas productos y
potizas. Cada uno de estos segmentos de
cliente requiere andlisis distintos para
medir la rentabilidad esperada.

Ajuste a los cambios del mercado
Para ajustarse a los cambios del mer-
cado, las compafnias aseguradoras
deben saber qué tipos de polizas
seran rentables en ¢l corto y medio
plazo. Por ¢jemplo, los actuarios
podrian fijar primnas para un segure
de vida para ciudadanos que viajen
en una nave espacial. El departa-
mento de marketing podria desarro-
llar un perfil de cliente, pero el
ingreso de ventas esperado justifica-
ria el esfuerzo? Tal vez no, porque la
tarea de vender una péliza de este
género a un segmento lo suficiente-
mente grande seria practicamente
imposible.

Logicamente, la pregunta de jqué
productos y polizas ofrecer? esta
estrechamente relacionada con la
adquisicion, venta cruzada, capta-
cion y fidelizacién de clhientes.

Tomando como base la informa-
cion de la que dispone la compailia,
los analisis realizados a través de
soluciones de mineria de datos nos
pueden ayudar a responder a pregun-
ta tales como:

+ «Después de realizar distintos ana-
lisis de productos potenciales para
varios segmentos de clientes, qué
productos ofrecemos?»

* «;Qué preductos tendran la mayor
cuota de mercado?»

« «;Cuales son aparentemente los
mas faciles de vender en el merca-
do™»

Esta serd la base para el desarrollo de

nuevos productos y campanas de

marketing.
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Priorizacion en la introduccion

de nnevos productos

Una vez que los productos se han
identificado como los que tienen
«mayaor potencial de rentabilidady, su
introduccion en el mercado también
puede priorizarse. Dependiendo de los
objetivos de la compaiiia y en funcién
del beneficio previsto, el nimero
esperado de clientes o la velocidad de
aceptacion esperada se puede decidir
qué producto o productos es mas ade-
cuado intreducir en el mercado pri-
mero.

Las soluciones de mineria de datos
pueden utilizarse para identificar los
grupos de consumidores a los que
dirigir estos nuevos productos, mode-
lizar sus comportamientos, calcular
los beneficios esperados de las cam-
pafias de marketing v, a continuacién,
comparar las posibles estrategias.

Creacion de informes de riesgo
geografico

Las compaiiias aseguradoras pueden
ampliar sus bases de datos demogra-
ficas con datos sociogeograficos,
también conocidos como «datos de
atributos espaciales» o w«datos de
latitud/longitud». La razon para
ampliar las bases existentes con datos
sociogeograficos es que el perfil
social, en ¢l que influye la ubicacién
geografica del cliente, s un factor de
riesgo importante en todo modelo de
fijacion de precios.

Por ejemplo, Jas condiciones de
conduccidn y la probabilidad de acci-
dentes v robos de automéviles pueden
variar entre las distintas zonas geogra-
ficas. Las diferencias en los factores
de riesgo indican las diferencias en la
probabilidad de que ocurra un sinies-
tre en la cantidad a la que se prevé que
asciendan las indemaizaciones y, por
ultimo, las diferencias en las primas.

A través de los datos geograficos la
compania aseguradora puede crear
mapas digitales. Los analistas de
negocio pueden «mapear» los datos y
estimar ¢l riesgo segtn la zona geo-

grafica. Esta capacidad de procesa-
miento y «mapeo» de datos no tiene
Gnicamente por objetivo mostrar los
datos para su visualizacion. Estos
datos también pueden utilizarse para
la fijacion de primas, para lo cual se
incluirdn en el modelo analitico. Sien
una zona se detecta una exposicidn
excesiva al riesgo, el efecto negativo
de estos riesgos se podra mitigar a tra-
vés de los  reaseguros y del ajuste de
primas.

Deteccion de reclamaciones
fraudulentas

Las reclamaciones fraudulentas son
una realidad v constituyen uno de los
mayores problemas a los que se
enfrentan las compafias asegurado-
ras. El implementar soluciones que
ayuden a detectar y mitigar los efectos
de este tipo de fraude es critico para el
sector asegurador. Los analisis deriva-
dos de la mineria de datos pueden
detectar y eliminar en gran medida
este tipo de fraude, proporcionando
asi un retorno del capital invertido
muy elevado.

JPatron o casualidad aleatoria?

Las reclamaciones fraudulentas no
suelen levar consigo las indemniza-
ciones mas elevadas porque los

defraudadores son conscientes de que
las grandes indemnizaciones se estu-
dian con mayor deteimiento que las
indemnizaciones estandar.

Quienes llevan a cabo estos frau-
des emplean metodos muy sutiles. Al
buscar indemnizaciones fraudulen-
tas, los analistas deben buscar aso-
ciaciongs poco habituales, ancmalias
y patrones subyacentes en los datos.
Las técnicas analiticas especificas
para descubrir tales sutilezas son los
analisis de la cesta de la compra,
analisis de clisters y modelizacion
predictiva.

Comparando lo esperado con lo
real se pueden detectar grandes des-
viaciones. Si estudiamos esfas des-
viaciones probablemente encontre-
mos algun indicio de fraude. Por
ejemplo, Empire Blue Cross y Blue
Shield de Nueva York utilizaban una
base de datos para comparar el
numero de broncoscopias anuales de
los otorrinolaringodlogos. Se compa-
raron cifras recientes de los 4,1
millones de miembros de 1a asegura-
dora.

El numero de broncoscopias de un
otorrinolaringdlogo estaba muy por
encima de la media y una investiga-
cion posterior confirmd que el médi-
co estaba enviando facturas falsas.
Como resultado, se le condeno a diez
meses de carcel, se le retird la licen-
cia para ejercer y tuvo que pagar a
Empire 586.000 délares como
indemnizacion. Empire estima un
ahorro de 4 millones de délares en
1997 solo por el uso de la mineria de
datos para la deteccion del fraude
(Rao 1998).

Las reclamaciones fraudulentas son una realidad

y constituyen uno de los mayores problemas

a los que se enfrentan las compafias aseguradoras.
El implementar soluciones que ayuden a defectary
mitigar los efectos de este tipo de fraude es critico
para el sector asegurador. Los analisis derivados
de la mineria de datos pueden detectar y

eliminar en gran medida este tipo de fraude,
proporcionando asi un retorno

del capital invertido muy elevado
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El reaseguro

El reaseguro se produce cuando parte
del riesgo de la aseguradora lo asumen
otras comparnias a cambio del pago de
un porcentaje de la prima del asegurado.
Dispersando el riesgo, el reaseguro per-
mite a una compaiiia individual aceptar
a clientes cuya cobertura seria demasia-
do elevada para una dnica aseguradora.

Pese a que el reaseguro reduce el rigs-
go de elevadas cantidades de indemni-
Zaciones para una compariia asegurado-
ra, también reduce los ingresos de la
misma. El objetivo, por lo tanto, es
alcanzar el nivel adecuado de reaseguro.
Si se reasegura poco, la compafiia se
expone a un riesgo demasiado elevade.
Si se reasegura demasiado, se reducen
mucho los beneficios obtenidos.

Ademas, parte de la ecuacién ries-
go/beneficio del reaseguro es la necesi-
dad de que la empresa que busca rease-
guros sea consciente del riesgo del
credito que asurne, esto es, la contrapar-
te del contrato, la compaiiia que propor-
ciona reaseguro, debe poder responder
como se acordd en el caso de indemni-
zaciones.

Limitaciones de los métodos
fradicionales de andlisis

En muchas ocasiones los métodos tra-
dicionales de analisis indican que se
deben reasegurar pélizas cuando en
realidad ¢l riesgo de una indemnizacion
durante el periodo de reaseguro es
minimo.

Por gjemplo, para la mayoria de los
seguros generales, la distribucion de
una indemnizacion esta notablemente
sesgada a la derecha (long taif). Siuna
compariia aseguradora recibe un nime-
ro elevado de pélizas para unas lineas de
negocio en particular, se considerara
que el pago total de las indemnizaciones
sigue aproximadamente una distribu-
cién normal siempre y cuando sea la
suma de un gran aimero de indemniza-
ciones individuales.

Si por otro lado los datos disponibles
son limitados, las probabilidades de que
la distribucién de pérdidas esté sesgada

a la derecha juega un papel mucho mas
importante. En tales situaciones el nivel
de confianza asociado a las prediccio-
nes del asegurader y los calculos se
reducen y esta disminucion del nivel de
conflanza representa la principal moti-
vaclon para el reaseguro.

En dichas circunstancias, una asegu-
radora obtendrd a menudo reaseguro
sobre las pérdidas potenciales que
sobrepasen la cantidad establecida.

Ventajus de la mineria de datos

para el reasegiro

La mineria de datos nos ayuda a realizar
segmentaciones con un alto nivel de
precisidon. Ademds, cuanto mas detalla-
da es la segmentacion mayor es el nivel
de precision de modelo. En el caso del
reaseguro, para generar los modetos de
prediccion de siniestros se utilizarian
los datos del conjunto de ndemnizacio-
nes del grupo de siniestros va pagadas.
La seleccion de pdlizas para el reasegu-
ro puede basarse en el modelo de riesgo
que se ha gencrado.

Exploracion de la distribucion

de las indemnizaciones

En una linea de negocio tipica, una ase-
guradora deberia adoptar la distribucion
lognormal como la distribucién de pér-
didas subyacente. Pero para situaciones
en las que los datos no se almacenan
correclamente o tienen una gran disper-
s10n ¢ importes de siniestros extremos,
la distribucién de Pareto puede repre-
sentar una distribucion mas adecuada
deb:do a las desviaciones o a la probabi-
lidad de que se produzcan. De hecho, si
una aseguradora o reaseguradora utiliza
la distribucion lognormal para la fija-
cién de tarifas, cuando la distribucion

Pareto es la distribucion real estaria
cometiendo una costosa torpeza, 10 que
refleja la importancia de tener la herra-
renta adecuada para identificar y cal-
cular la distribucidn de pérdidas subya-
cente.

Papel del analista

El analista puede analizar el historial del
conjunto de siniestros buscando la seg-
mentacion mas detallada que permitira
la diferenciacion del riesgo en cada
linea de negocio. Una vez establecida,
dicha experniencia puede unlizarse para
identificar las polizas de riesgo elevado
e tdentificarlas como candidatas al rea-
SEgUrO.

Una mayor precisidn en la modeliza-
cion es sindnimo de mejores prediccio-
nes. Las aseguradoras pueden evitar
compartir primas de forma innecesaria
reasegurando Unicamente cuando real-
mente sea necesario. Las compaiias
pueden evitar pérdidas por no reasegu-
rar cuandoe las polizas tienen mucho
riesgo y deberian haberse reasegurado.
Evitando ambos problemas se aumen-
tan los beneficios y se reducen los cos-
tes. Cuando se aplican técnicas de
modelizacion predictiva, la distribu-
cidn de pérdidas subyacente se estima
para las polizas con mayor riesgo.
Entonces puede contestarse a la pre-
gunta de queé polizas se deben reasegu-
rar. Las pélizas que se reaseguran son
las que tienen mas probabilidades de
generar un siniestro, consiguiendo un
mavor nivel de prevencion del riesgo
en las pdlizas proporcionadas a otros
aseguradores. W

{La parte Il de este articulo
se publicara en el siguiente
ntmero de ACTUARIOS)

Pese a que el reaseguro reduce el riesgo

de elevadas cantidades de indemnizaciones

para una compaiiia asequradora, también reduce
los ingresos de la misma. El objetivo, por lo tanto,
es alcanzar el nivel adecuado de reaseguro

54 & ABRIL-MAYO 2006




