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Resumen 

La minería 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 minería de 
datos puede ser iin apoyo fundamental 
para obtener ventajas competitivas. A 
lo largo de esta serie de dos capítulos 
se analizara, entre otras cosas, cómo 
gracias a la minería de datos, las ase- 
guradoras pueden explotar íntegra- 
mente los datos acerca de los patrones 
de compra y 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 largo de este primer articulo 
veremos cómo los análisis realizados 
con soluciones de minería de datos 
pueden ayudar a las compañías de 

seguros a reducir costes, aumentar 
beneficios, y conservar y atraer nue- 
vos clientes. Se  detallara también 
como se puede utilizar la previsión del 
comportamiento futuro del clienre 
como base en el desarrollo de nuevos 
productos. 

Asimismo estudiaremos como la 
mineria de datos puede ayudar a sol- 
ventar lino de los mayores problemas 
a 10s que se enfrentan las compafiias 
aseguradoras, esto es, las reclamacio- 
nes fraudulentas. 

El segundo capitulo recalcará la 
importancia de una gestión personali- 
zada de cada cliente y dará las claves 
para consegiiirlo. Se presentarán ade- 
inás las más novedosas soluciones de 
Busine.ss Znfelligerzce que nos ayuda- 
rán a tratar a cada cliente de forma 
jndividualizada. 

Subrayaremos además la importan- 
cia del cálculo preciso de los valores 
de provisión 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 destacará la inte- 
racción existente entre los departa- 
mentos de nzurketing y actuarial, clave 
en la operativa diaria de cualquier 
compañía aseguradora. 

Para acabar, introducimos el rnode- 

lo SEMMA de implantación de pro- 
yectos de minería de datos, que a tra- 
vés de técnicas estadísticas y visuales 
guiara a los anatistas en el muestreo, 
exploración, modificación, modeliza- 
ción y estimacion de modelos de 
minería. 

Cambios en las tecnologías 
de la información 

A lo largo de los ultimos anos, las tec- 
nologías de la información aplicables al 
sector seguros han evolucionado 
mucho. Los avances en hardware, sofi- 
ware y redes han proporcionado gran- 
des beneficios, tates como la reducción 
de tiempo y costes en el procesamiento 
de datos. 

Innovaciones tecnológicas, como la 
minería de datos y el Dafa Warehorrse, 
han reducido enormemente el coste de 
aImaccnamiento, acceso y procesa- 
miento de datos. Algunos análisis que 
antes resultaban imposibles, poco prác- 
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. 

¿Cómo pueden las compañias asegu- 
radoras conservar a sus mejores clien- 
tes? ((A través de la rnineria de datos, las 
cornpafiias aseguradoras pueden adap- 
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tar sus priinas y servicios a !as necesida- Cálculo de primas den predecir con mayor precisión los 
y, des del cliente y, con el tiempo, correla- riesgos y, por lo tanto, las compallias de 
2 cionar las primas con los comporta- Un reto importante para la ciencia seguros pueden determinar las tarifas 

3 mientos de los clientes que aumentan el actuarial reside c n  el cálculo de primas con mayor exactitud. Como consecuen- 

t 

riesgo. o precios para cada póliza. El objetivo cia, se reducirán los costes siniestrales y 

A través de las soluciones de mineria es fijar tarifas que reflejen el nivel de se obtendrán mayores beneficios. 
de datos se pueden generar modelos de riesgo del asegurado, estableciendo el 
alta precision en inucho inenos tiempo ((umbral dc rentabilidad)) (prima) para ~VIejora de lapircisiónpi-edidivn: 
que con tecnologias anteriores. Las cada póliza. Cuanto menor es el riesgo, Segrrreirtar buses de datos 
interfaces graficas de usuario (GUI) menor es la priina. Para mejorar la precisión en las predic- 
proporcionan modelos mas complejos e ciones, las bases de datos deben segmen- 
jnformación mas detallada acerca de los Identificación de factores de riesgo tarse en grupos homogéneos. A conti- 
clientes y de los mercados. qrre predicen heit eflcios, sii~iesiros nuación, los datos de cada gnipo podrán 

y pcrdidus explorarse. analizarse y modelarse. 
Uso de la minería de datos La pregiiiita clave para la fijricibn de Dependiendo del análisis que se quien 
en el sector seguros tarifas es la siguiente: «¿Cuáles son los hacer, la segmentación puede realizarse 

factores de riesgo a tener en cuenta para utilizando variables asociadas a factores 
A traves de la mineria de daros las com- predecir la probabilidad de que ocurra de riesgo, beneficio o comportamiento. 
pañias de seguros pueden obtener una un siniestro y el importe al que pueden Dado que estos seamentos a menudo 
informacióri más completa y más adap- ascender las indemnizaciories?~~ revelan contrastes marcados, podrán 
tada a sus necesidades que a través de Por ejemplo, en el sector de seguros interpretarse mas facilinente. Como 
los inétodos estadisticos tradicionales. del aiitorno\~il existe una correlación resultado, los actuarios pueden predecir 
La ininería de datos mejora los modelos significativa e importante entre la pro- con mayor exactitud la probabilidad de 
existentes detectando variables más habilidad de un siiiiestro y la cercanía un siniestro y la indemriizacion a la que 
relevantes que las utilizadas hasta el del asegurado a una gran zona urbana. éste puede ascender. 
momento, identificando terminos de Los actuarios pueden utilizar este cono- Por ejemplo, una compaiiia asegura- 
interaccibn y detectando relaciones no cimiento para determinar las primas del dora descubrió que un segmento de los 
lineales. Estos nuevos modelos que pre- seguro del autoin0vil mediante codigos conductores varones entre t 8 y 20 años 
dicen relaciones y comportamientos postales para un perfil de asegurado tenia una tasa de accidentes más baja 
con inayor precisión, tienen como res~il- determinado. Como resultado, es pro- que el grupo completo de los varones de 
tado mayores beneficios y una reduc- bable que un varón de 30 anos de edad entre 18 y 20 anos de edad. ¿Que varia- 
ción de los costes. al que hayan inultado en los tres últimos ble comparte este subgrupo que podría 

Mas concretamente, la mineria de años pague una cuota más alta si vive y explicar la diferencia? Al investigar 
datos puede ayudar a las compañías de conduce en una zona urbana grande. estos datos se desciibrió que los miem- 
seguros en prácticas empresariales Asimismo, los fumadores suelen pagar bros del subgrupo con menos riesgo 
coino: primas de salud más altas. conducian coches que eran considera- 

Cálculo de primas. Pese a que muchos de los factores de blernente más antigiios que la media y 
Captación de nuevos clientes. riesgo que afectan a las primas son que los conductores de ((coches de epo- 
Fjdelización de clientes. obvios. pueden existir relaciones ilo can dedican mucho tiempo a personali- 
Desarrollo de nuevas lineas de produc- intujtivas y sutiles entre las variables zarlos. Como resultado: los mieinbros 
tos. que son diticiles o iinposibles de identi- de este stibgrupo solian tener mas cui- - Creación de informes de riesgo geo- ficar sin aplicar anilisis mas complejos. dado al conducir sus coches que los 
gráfico. Los modelos de inineria de datos pue- miembros del otro grupo. 
Detección de siniestros fraudulentos. 
Adrninistracion de campañas sofisti- - '-m 
cadas. 
Estimación de las provisiones para 
siniestros pendientes. 

.Apoyo a los reguladores para com- La pregunta clave para la fijación de tarifas 
prender las y de la  es la siguiente: n¿Cuáles son los factores de riesgo 
empresa. a tener en cuenta para predecir la probabilidad 
Coordinacion de 10s departamentos de de que OCUYrGi Un siniestr0 y el imporfe 
n~arketing y actuarial. al que pueden ascender las indemnizaciones?~> 



Captación de nuevos clientes ¿Pueden conseguirse resultados aún bable que un cliente con tres pólizas 
mejores? En otras palabras, cuantos cambie de coinpañia que un cliente con p 

Otro importante reto de negocio relacio- inás datos se recopilen, ¿se desarrolla- menos de ti-es pOlizas. Ofreciendo «des- 3 
nado con el cálculo de tarifas es la capta- rán mejores inodelos y las campanas de cuentos por canttdadn y vendiendo 9 
ción de nuevos clientes. Los mitodos mai-kefing estarin mejor orientadas? paquetes combinados a los clientes, 
tradicionales pretenden aumentar la Los analistas piieden iitilirar rkcnieas como seguros de hogar y aiitomóvil, 
base de clientes simplemente a travks de avanzadas de minería de datos que corn- tina empresa gana valor y aumenta la 
uii mayor esfuerzo por parte del departa- binan segmentaciones que agrupan fidelización del cliente. De este modo 
mento de ventas. pero sin un analisis aquellos asegiirados con mayor «valor estamos reduciendo la probabilidad de 
previo de por qiié estos clientes son inte- de cliente)). y generan modelos predicti- que nuestro cliente cambie a una com- 
resantes desde un punto de vista comer- vos que identifiquen a los miembros de pañia de la competencia. 
cial. Pero si los esfuerzos de este depar- este grupo con mhs probabilidad de res- 
tamento se concentrasen sobre aquellos poiider. Atiálisis a trivel de clietite 
clientes con mayor perspectiva de renta- Por ejernplo, el priii-icr grupo o seg- Para conservar a los clientes, es necesa- 
bilidad, los esfiierzos comerciales ten- mento al que dirigir la campana de mar-- rio analizar los datos en el nivel adecua- 
drian un retorno más alto. keting podría estar formado por perso- do, esto es, el nivel de cliente, en lugar 

nas que cumplan las condiciones de la de en conjuntos de clientes. Durante 
Esfrategia de rnarkcti~ig orieritudn a póliza, propensas a la compra y que sean mucho tiempo, el sector seguros ha sido 
irii grrtpo deteiiifii~udo fieles a las compañías, es decir, que no líder en análisis a este nivel. 
Un inetodo de ventas tradicioiial consis- se cambiarían a on-as aseguradoras. Este análisis permite dar respiiesta a 
te en aumentar el número de asegurados Al segmentar el conjunto de clientes preguntas tales como «¿,Qué póliza es 
simplemente dirigiéndose a aquellos potenciales para centrarse e11 algunos más probable que compren los clien- 
que ciimplen determinadas condicio- gnipos, se pueden conseguir campañas tes?>> Soluciones combinadas de Dutn 
nes. Un inconveniente de este método de ri?arketi~ng mas eficaces ya que nues- mveho~/se y minería de datos permiten 
es que requiere un gran esfuerzo de tros esfuerzos irán dirigidos solamente a dar respuesta a estas y otras muchas pre- 
n~arketíizg que puede producir en a l ~ i -  aquellos clieiltes que inás nos interesan. guntas clave. 
nos casos muy pocos beneficios. Cada Además, dado que el número de clien- Medianre una técnica de mineria de 
vez es más complicado aumentar las tes al que nos dirigimos es menor y que datos denominada «análisis de asocia- 
ventas, lo que implica que rentabilizar son los clientes con mayor probabilidad cien», las coinpaiiias aseguradoras pue- 
el aumento de los pres~ipuestos de fnni,- de compra, el retorno del capital inverti- den seleccionar con mayor precisión 
keíi~zg sea cada vez más arduo. do en las acciones de rnorke~ing es tam- que  pólizas y servicios ofrecer a cada 

bien mayor. cliente. Con esta técnica las compañías 
Aunietiro del reforiio del cupitul Las compañias pueden aumentar los aseguradoras pueden: 
invei-tido err ~ti in cuinpuiiu índices de respuesta y rentabilidad - Segmentar la base de datos de clientes 
de inarketilzg orientando sus esfuerzos de rnurke/ii?g para crear perfiles de cliente. 
Los analisis realizados a traves de la hacia aquellos clientes potenciales que - Llevar a cabo análisis de siniestros y 
minería de datos permiten a los analis- tienen características similares a sus pritnas en un Único seginento de clien- 
tas orientar mejor los esfuerzos de ivar- clientes actuales más valiosos. tes y para un único producto. Por 
A-eting. Por ejemplo, los resultados obte- ejemplo, las compañias pueden reali- 
nidos de este análisis podrían ser Fidelización declientes zar un análisis en profundidad de un 
utilizados para maximizar el valor del producto potencialmente iiuevo para 
cliente, esto es el beneficio obtenido El reto de conservar a los clientes un segmento declientes dereminado. 
durante el periodo de vigencia de su actuales esta esmechamente relacionado *Analizar segtnentos de clientes para 
poliza. La pregunta que se plantea ahora con la generación de campañas de mar- varios productos utilizando el procesa- 
es: <<De las personas que cumplen las kefing dirigidas a los clientes con mayor miento en grupo y varias variables de 
condiciones, ¿quienes son más procli- propensión a la compra. destino. Por ejemplo, ¿que reiltabili- 
ves a comprar tina póliza?)) Nuestros dad tienen los paquetes de segiiros 
esfuerzos de inoi-keting deberían ir Oferta depuqlretes calnbinudos (automóvil, Iiogar y vida) para deter- 
orientados a ese segmento. La experiencia deiniiestra que es mas minados segmentos de clientes? 

Puesto que sólo el grupo objetivo son probable que un cliente con dos polizas Llevar a cabo análisis secuenciales (en 
los clientes mas propensos a comprar, el en la misma compañia renueve su sus- el tiempo) de la cesta de mercado para 
rendimiento obtenido en relacion a los cripción que un cliente con una Única determinados segmentos de cliente. 
esfuerzos de i~rarketii.ig es mayor. póliza. Del mismo modo, es menos pro- Por ejemplo, ¿que porcentaje de niie- 
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vos suscriptores de seguros de auto- 
móvil adquiere tambien un seguro de 
vida en un plazo de cinco años? 

Oriejitucióti de las caritpatias 
defidelizacióti a los clientes 
cuiz niuyarpropensibrt a cairtbiar 
de aseguradora 
La segmentación de bases de datos y las 
técnicas de modelización mas avanza- 
das permiten a los analistas elegir con 
mayor precisión a quién dirigir las cam- 
pañas de fidelización. Mediante la 
rnode1izaciÓn predictiva se pueden 
identificar los clientes con mas probabi- 
lidad de cambiar de compañía. Un 
método tradicional sería el modelo de 
regresión logística y el grupo objetivo 
serían los asegurados con mayor proba- 
bilidad de cambiar de compafiia. 

A través de la modelización del com- 
portamiento de los asegurados se puede 
identificar con mayor precisión a que 
grupo objetivo dirigirse. Incluyendo 
condiciones no lineales y mayor inte- 
raccion, los   no del os de redes neurona- 
les pueden generar datos más precisos 
acerca de la probabilidad de que los ase- 
gurados cambien de compaiiía. 

Los modelos de arboles de decisión 
pueden también segmentar a los asegu- 
rados en grupos muy hornogeneos con 
lo que la identificacion de los grupos 
objetivo es más precisa. Esta precisión 
en la selección de los grupos objetivo 
reduce costes y mejora de forma consi- 
derable los resultados de una campaña 
de fidelizacion de clientes. 

Desarrollo de nuevas líneas 
de producto 

Los mercados cambian con el tiempo y 
lo mismo sucede con los productos qiie 
buscan los clientes. Es muy importante 
que la empresa conozca las necesidades 
de sus clientes potenciales y que las 
pólizas ofrecidas se adapten a estas 
necesidades. De este inodo, los agentes 
de seguros siempre enconmrán un mer- 
cado para ellas. 

Ideatificacióir de perfiles de cliei~tes 
I-eirrables 
Las compañias aseguradoras pueden 
aiimentar su rentabilidad identificando 
los segmentos de cliente mas rentables y 
orientando sus campañas de inirrke~ing 
hacia ellos. En el sector del seguro se 
deben aceptar todos ¡os perfiles de ase- 
gurado. Por ejemplo, Lloyd's Londres 
tiene reputación de asegurar practica- 
mente cualquier cosa para cualquier 
persona con la única condición de qiie 
los agentes de seguros fijen la prima. 
Un ejemplo poco habitual es el caso del 
gourmet y critico alimentario Egon 
Ronay, que aseguró su sentido del gusto 
con Lloyd's por 250.000 libras esterli- 
nas (Lloyd's Londres, 1999). Podrá 
encontrar otros ejemplos reales de 
cliente en: w.sas.com/spain 

La rentabilidad se puede ver afectada 
si la aseguradora no ofrece la póliza 
«correcta>> al precio «adecuado» al 
cliente ((preciso)) en el momento «opor- 
tuno)). Por ejemplo, el segmento de 

Los modelos de árboles de decisión 
pueden también segmentar a 10s asegurados 

en grupos m u y  homogéneos 
con lo que la identificación de los grupos objetivo 

e s  más precisa. 
Esta precisión en la selección 

de  los grupos objetivo reduce costes y 
mejora de forma considerable 

los resultados de una campaña 
de fidelización de clientes 

clientes más rentable puede consistir en 

los clientes mis arriesgados, que pueden 
pagar primas más altas. O tal vez porque 
se trata del segmento de clientes con mas 
probabilidad de adquirir un paquete 
combinado de seguros. Otra posibilidad 
es que el segmento más rentable sea el 
de clientes de toda la vida, que con el 
tiempo van adquiriendo mas productos y 
pólizas. Cada uno de estos segmentos de 
cliente requiere análisis distintos para 
medir la rentabilidad esperada. 

Ajlrste a los casibios del ~~iercado 
Para ajustarse a los cambios del mer- 
cado, las cornpaiiias aseguradoras 
deben saber qué tipos de  pólizas 
serán rentables en el corto y medio 
plazo. Por ejemplo, los actuarios 
podrían fijar primas para iin seguro 
de vida para ciudadanos que viajen 
en una nave espacial. El departa- 
mento de nzarketing podría desarro- 
llar un perfil de cliente, pero ¿el 
ingreso de ventas esperado justifica- 
ría el esfuerzo? Tal vez no, porc~ue la 
tarea de vender una póliza de este 
genero a iin segmento lo suficiente- 
mente grande seria prácticamente 
imposible. 

Logicamente, la pregunta de ¿qué 
productos y palizas ofrecer? esta 
estrechamente relacionada con la 
adquisición, venta cruzada, capta- 
ción y fidelizacion de clientes. 

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

«Despues de realizar distintos ana- 
lisis de productos potenciales para 
varios segmentos de clientes, que 
productos ofrecemos?)) 
«¿Qué productos tendrán la mayor 
cuota de mercado?)) 
   cuáles son aparentemenre los 
más fáciles de vender en el merca- 
do?» 

Esta será la base para el desarrollo de 
nuevos productos y campañas de 
rnai-keiing. 

52 ABRIL-MAYO 2006 



Priorizacióri en la introducción gráfica. Esta capacidad de procesa- Quienes llevan a cabo estos frau- 
de i t~evos  prodrrctos miento y (trnapeo)) de datos no tiene des emplean metodos muy sutiles. Al > 

c, Una vez que los productos se han únicamente por objetivo rnostrai- los buscar indemnizaciones fraudulen- 4 
C identificado como los que tienen datos para su visualización. Estos tas, los analistas deben buscar aso- > 

«mayor potencial de rentabilidad),, su datos también pueden utilizarse para ciaciones poco habituales, anomalías 
introducción en el mercado también la fijación de primas, para lo cual se y patrones subyacentes en los datos. m 

puede priorizarse. Dependiendo de los incluirán en el modelo analitico. Si en Las técnicas analíticas especificas 
objetivos de la compañia y en función una zona se detecta una exposición para descubrir tales sutilezas son los 
del beneficio previsto, el iiuinero excesiva al riesgo, el efecto negativo análisis de la cesta de la compra, 
esperado de clientes o la velocidad de de estos riesgos se podrá mitigar a tra- analisis de cl~isfer ,~ y ~nodelización 
aceptación esperada se puede decidir vés de los reaseguros y del ajuste de predictiva. 
qué producto o productos es inás ade- primas. Comparando lo esperado con lo 
cuado introducir e11 el inercado pri- real se pueden detectar grandes des- 
mero. Detección de reclamaciones viacioiies. Si estudiamos estas des- 

Las solucio~~es de minería de datos fraudulentas viaciones probableniente encontre- 
pueden utilizarse para identificar los mos algun indicio de fraude. Por 
grupos de consurnidores a los que Las reclamaciones fraudulentas son ejemplo, Empire Blue Cross y Blue 
dirigir estos nuevos productos. mode- una realidad y constituyen uno de los Shield de Nueva York utilizaban una 
lizar sus comportamientos, calcular mayores problemas a los que se base de datos para comparar el 
los beneficios esperados de las carn- enfrentan las compañías asegiirado- riuinero de broncoscopias anuales de 
panas de inur-keling y, a continuación, ras. El impleinentar soluciones que los otorrinolaringólogos. Se compa- 
coinparar las posibles estrategias. ayuden a detectar y mitigar los efectos raron cifras recientes de los 4,l 

de este tipo de fraude es critico para el millones de miembros de la asegura- 
Creación de informes de riesgo sector asegurador. Los análisis deriva- dora. 
geográfico dos de la minería de datos pueden El número de broncoscopias de un 

detectar y eliminar en gran medida otorrinolaringólogo estaba muy por 
Las compañías aseguradoras pueden este tipo de fraude, proporcionando encima de la media y una investiga- 
ampliar sus bases de datos demográ- as¡ un rerorno del capital invertido cion posterior confirmó que el inedi- 
ficas con datos sociogeogrificos, inuy elevado. co estaba enviando facturas falsas. 
tambien conocidos como ({datos de Como resultado, se le condeno a diez 
atributos espaciales)) o «datos de iPatrb~i o~usuulidadaleatoriu? meses de cárcel. se le retiro la Iicen- 
latitud/longitiid)). La razón para Las reclamaciones fraudulentas no cia para ejercer y tuvo que pagar a 
ampliar las bases existentes con datos suelen llevar consigo las indemniza- Empire 586.000 dólares como 
sociogeograficos es que el perfil ciones mas elevadas porque los indemnización. Empire estima un 
social. en el que influye la ubicación defraudadores son conscientes de que ahorro de 4 millones de dólares en 
geográfica del cliente, es un factor de las grandes indeimizaciones se eshi- 1997 sólo por el uso de la mineria de 
riesgo importante en todo modelo de dian con mayor detenimiento que las datos para la deteccion del fraude 
fijación de precios. indemnizaciones estandar. (Rao 1998). 

Por ejemplo, las condiciones de 
conducción y la probabilidad de acci- -L/ mi.1 

dentes y robos de aulomóviles pueden 
variar entre las distintas zonas geográ- 1 - =  
ficas. Las diferencias en los Las reclamaciones fraudulentas son una realidad 
de riesgo indican las diferencias en Ia y consfituyen uno de los mayores problemas 
probabilidad de que ocurra un sinies- a los que s e  enfrentan las compañías aseguxadoras. 
tro en la cantidad a la que se preve que 
asciendan las indemnizaciones y, por 

EI irnplementar soluciones que ayuden a defectax y 

ultimo, las diferencias en las primas. mitigar los efectos de este tipo de fraude es critico 
A traves de los datos geograficos la para el sector asegurador. Los análisis derivados 

puede crear de  la minería de datos pueden detectar y 
mapas digitales, LOS analisras de eliminar en gran medida este tipo de fraude, 
negocio pueden ((rnapean) los datos y proporcionando así un retorno 
estimar el riesgo segiin la zona geo- del capital invertido m u y  elevado 
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El reaseguro a la derecha juega un papel ri-iucho más Pareto es la distribución real estaría 
m importante. En tales situaciones el nivel cometieiido una costosa torpeza, lo que 
2 El reaseguro se produce cuando parte de confianza asociado a las prediccio- refleja la importancia de tener la herra- 

3 del riesgo de la aseguradora lo asumen nes del asegurador y los cálculos se mienta adecuada para identificar y cal- 
otras compafiias a cambio del pago de reducen y esta disminucion del nivel de cular la distribucion de pérdidas subya- 
un porcentaje de la prima del asegurado. confiaiiza representa la principal moti- cente. 
Dispersando el riesgo, el reaseguro per- vacibn para el reaseguro. 
mite a una cornpaiia individual aceptar En dichas circui~stancias, una asegu- Pupeldel u~iulistu 
a clientes cuya cobertura seria demasia- radora obtetidrá a menudo reaseguro El analista puede analizar el Iiistorial del 
do elevada para una bnjca hseguuadora. sobre las pérdidas pofenciales que conjunto de siniestros buscando la seg- 

Pesea qiie el ieaseguro reduce el ries- sobrepasen la cantidad establecida. inentacion .más detallada que permitiii 
go de elevadas cantidades de indemni- la diferenciación del riesgo en cada 
-raciones para una compañía asegurado- bfitajas de /a iiiiiwria de datos línea de negocio. Una vez establecida. 
ra, también reduce los ingresos de la para el reascgrrro dicha experiencia pliede utilizarse para 
misma. El objetivo, por lo canto, es La minería de datos nos ayuda a realizar identificar las pólizas de riesgo elevado 
alcanzar el nivel adecuado de reaseguro. segmentaciones con u n  alto iiivel de e idetitificarlas como candidatas al rea- 
Si se reasegura poco, la compañia se precisión. Adernis, cuanto mas detalla- seguro. 
expone a un riesgo demasiado elevado. da cs la segmentación mayor es el nivel Una mayor precisión en la niodeliza- 
Si se reasegura deinasiado, se rediicen de precisión de modelo. En el caso del ción es sinónimo de mejores prediccio- 
miicho los beneficios obtenidos. reasegiiro, para generar los modelos de nes. Las aseguradoras pueden evitar 

Además, parte de la ecuación ries- predicción de siniestros se utilizarían conipariir primas de forma innecesaria 
golbeneficio del reaseguro es la necesi- los darosdel conjunto de indernnizacio- reasegurando uriicameiite cuando real- 
dad de que la empresa qiie busca rease- nes del grupo de siniestros ya pagadas. rnente sea necesario. Las compañías 
guros sea conscierite del riesgo del La seleccion de pólizas para el reasegii- piieden evitar pérdidas por no ieasegu- 
cridito que asume, esto es. la contrapar- ro puede basarse en el modelo de riesgo rar cuando las polizas tienen inucho 
te del contrato, la cornpariía que propor- que se ha generado. riesgo y deberían Iiaberse reasegurado. 
ciona reaseguro, debe poder responder Evitando ambos problemas se aumen- 
como se acordó en el caso de indemni- Expiorucicin .de !a distribución tan los beneficios y se reducen los cos- 
zaciones. de Ins ii;deatniiucioiies tes. Cuando se aplican técnicas de 

En una lima de negocio tipica, una ase- modelización predictiva, la distribu- 
Liniitacioites (le los rr~bodos guradora deberia adoptar la distribución cióii de pirdidas subyacente se esrima 
tradicionales de atiálisis lopormal como la distribiiciori de pér- para las pólizas con mayor riesgo. 
En muchas ocasiones los metodos tra- didas subyacenie. Pero para situaciones Enronces puede contestarse a la pre- 
dicionales de anilisis indican que se en las que los datos no se almacenan gunta de qué polizas se deben reasegu- 
deben reasegurar pólizas cuando en correctamente o tienen una gran disper- rar. Las pólizas que se reaseguran son 
realidad el riesgo de una indemnización sión e importes de siiiiestros extremos, las que tienen mas probabilidades de 
durante el periodo de reaseguro es la distribución de Pareto puede repre- generar un siniestro, consiguiendo uii 
~nínimo. sentar una distribucion mas adecuada mayor nivel de prevención del riesgo 

Por ejemplo, para la rnayoria de los debido a las desviaciones o a la probabi- eri las pólizas proporcionadas a otros 
seguros generales, la distribucion de lidad de que se produzcan. De Iiecho, si aseguradores. i 
una indernnizació~i esta notablemente una aseguradora o reasegiiradora utiliza (La parte 11 de esre articulo 
sesgada a la derecha (long [n i / ) .  Si una la distribución lognormal para la fija- se publicará en el siguieilie 
cornpafiia asegiiradora recibe un nbtne- ción de tarifas, cuando la distribución numero de ACTUARIOS) 
ro elevado de pólizas para unas líneas de 
negocio en particular, se considerará 
que el pago total de las indemnizaciones 
sigue aproximadamente tina djstribu- 
ción normal sieiapre y cuando sea la 
cuma de un gran número de indemniza- Pese a que el reaseguro reduce el riesgo 
ciones individuaies. de elevadas cantidades de indemnizaciones 

Si por otro lado los datos disponibles para una compañía aseguradora, también reduce 
son limitados, las probabilidades de que los ingresos de la misma. El objetivo, por lo tanto, 
la distribución de pérdidas esté sesgada es alcanzar el nivel adecuado de reaseguro 
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