ACTUARIOS

Mineria de Datos (Data Mining)

ANALISIS AVANZADOS
DE GRANDES VOLUMENES
DE DATOS EN EL SECTOR SEGUROS

(2% PARTE)

Con esta segunda parte se finaliza el articulo de Data Mining
cuya primera entrega fue publicada en el namero 24
de ACTUARIOS, correspondiente a abril-mayo de 2006.

» Indice: 1. Resumen. 2, Gestion de campanas sofisticadas. 3. Estimacion de provision de siniestros pendientes,
4. Coordinacion de los departamentos de marketing y actuarial. 5. Implementacion de proyectos de mineria de datos:
a) Acceso a los datos, b) Data warehousing, ¢) Analisis de los datos mediante la metodelogia SEMMA, d) Generacidn
de informes de resultados, e) Explotacion de resultados. 6. Resumen.

» El contenido de «Mineria de Da-
tos en el Sector Seguros» ha sido
proporcionado por Carmen Lo-
pez, Presales Consultant de Inteli-
gencia Analitica, y por Isidoro
Cortés, Insurance Industry Ma-
nager. SAS Espaia.

1. Introduccion

A lo largo de este segundo capituio
analizaremos la impoertancia de cono-
cer a nuestro cliente, de tratarle de for-
ma personalizada y mantener con €l
una relacion duradera en el tiempo.
Una gestion individualizada y auto-
matizada de las comunicaciones es
clave para conseguir este tratamiento
individualizado. En este sentido las
soluciones de gestién de campanas
permiten gestionar de una forma com-
pleta y practicamente automatica to-
das las comunicaciones y campaiias
dirigidas a nuestros clientes, recogien-
do su reaccion ante las mismas e in-

cluyendo su feedback en la definicion
de la siguiente actuacion comercial o
de marketing.

De cara a la consecucion de benefi-
cios por parte de las comparfiias asegura-
doras, un calculo preciso de provision
por siniestros es estratégico. A lo largo
del capitulo se detalla como las técnicas
de mineria de datos pueden medelizar ef
riesgo asumido facibitando el cdlculo de
esta provision.

Para acabar introducimos el modelo
SEMMA de implantacion de proyectos
de mineria de datos, que a traves de téc-
nicas estadisticas y visuales gulard a los
analistas en el muestreo, exploracion.
modificacion, modelhizacién y estima-
cién de modelos de mineria.

2. Gestion de campaiias sofisticadas

Establecer una relacion con el cliente
es basico para el negocio en todo tipo
de actividad empresarial. Las organiza-
ciones pequenas pueden establecer una

relacion individual con cada une de sus
chientes, pero cuando la compaiia cre-
ce los departamentos de marketing a
menudo empiezan a pensar en terminos
de «desarrollo de productos» en lugar
de en términos de «mantenimiento de
la relacién con el cliente». Es habitual
que los departamentos de ventas y mar-
keting se centren en las ventas que se
consiguen con un producto en lugar de
en lo bien que ese producto satisface las
necesidades del chiente individual.

En un entorno como el actual, en el
que los mercados estan saturados y las
campanas de marketing masivas son
cada vez menos eficaces, la mineria
de datos facilita a las compariias ase-
guradoras la personalizacion de sus
orientandolas
cliente individual. Las estrategias de
marketing basadas en el analisis de los
datos de cliente estan ayudando a
reorientar la gestion de las relaciones
con los mismos, volviendo a colocar
al cliente en el centro de la estrategia
de la compana.

campanas, hacia el
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Orientacion al cliente

Las principales compaiiias asegura-
doras estan transformando sus anti-
guas estructuras orientadas a produc-
tos en estructuras centradas cliente.
La mineria de datos ayuda a conocer
mejor al cliente idenrificando cuales
son sus necesidades actuales y futuras
y pudiendo predecir cudles serdn sus
reacciones ante ciertos cambios del
mercado. El andlisis del resultado de
las camparias de marketing proporcio-
na una valiosa informacion que se uti-
lizard como base para el desarrollo de
futuras campanas.

Marketing: Otra frontera para
la automatizacion

Conocer a tos clientes en profundidad
(sus necesidades, descos y respuestas)
es posible gracias al conocimiento que
proporcionan metodologias tales como
la mineria de datos.

Una vez que hemos seleccionado
los clientes a Jos que nos queremos di-
rigir, sabemos el producto que oferta-
remos y el canal por ¢l que nos
comunicaremos con ellos, existen so-
luciones de gestion de campanas que
permiten automatizar la gestion de
nuestras actuaciones comerciales. La
clave de las soluciones de gestion de
campanas es que pecmiten controlar
las respuestas de los clientes y la efi-
ciencia de las acciones comerciales
emprendidas.

La sclucion de marketing automa-
tion muestra ¢cdmo nuestro cliente re-
acciona ante las diferentes propuestas
que le hacemos, a la vez que facilita la
gestion de estras camparias o comuni-
caciones. Ademas se podran tomar de-
cisiones casi «sobre la marcha», bien
para modificar la oferta o para modi-
ficar los canales de comunicacion o
ambos a la vez. Estas soluciones de
automatizacién del marketing nos
ayudan a maximizar el resultado de
nuestros esfuerzos, ya que nos permi-
ten concentrarnos en las actuaciones
verdaderamente rentables.

Una solucién global

Las soluciones de marketing auto-
mation dan soporte al «ciclo de vida»
completo de toda actividad de marke-
ting directo: analisis, planificacion,
ejecucion y evaluacion, no solo a una
o dos fases del mismo.

Desafortunadamente, en muchas
ocasiones las soluclones de gestion de
campanas contienen soluciones sepa-
radas no integradas en el conjunto de
la solucidon. Hablamos de soluciones
individuales para la consulta, actuali-
zacion, analisis y extraccion de los da-
tos. A menudo. estos sistemas indivi-
duales  requieren  considerables
adaptaciones para que puedan trabajar
de forma conjunta. Pare evitar estos
problemas, es necesario disponer de
una solucion de marketing automation
que integre el acceso a la informacion,
la mineria de datos y la gestion de
campafias proporcionando una solu-
cion unica, eficaz y coherente. Si las
distintas soluciones no se disefan de
forma explicita para funcionar juntas,
pueden surgir problemas de portabili-
dad y movilidad.

Administracion eficaz de campanas

Las soluciones de integracion de ac-
ceso a los datos, el Data Warehousing,
la mineria de datos y las soluciones de
gestion de camparfias permiten a los
profesionales del marketing utilizar
modelos de mineria de datos preesta-
blecidos dentro de ese sistema de ges-
tion de campanas. Los responsables
de marketing podran seleccionar di-
chos modelos de una lista y aplicarlos
a los subconjuntos de publico objetivo
identificados por el sistema de gestion
de campanias.

Normalmente, el «codigo de sco-
ring» se ejecuta sobre el subconjunto
seleccionado dentro de la solucion de
mineria de datos y ¢l archivo final se
devuelve entonces al usuario de mar-
keting, quien, de esta manera, refina
sus campafias de marketing «dirigi-
do». A menudo se hace referencia a

esta forma de integracion como «sco-
ring dinamico», porque refleja la eje-
cucion en tiempo real del «scoring de
puntuacion,

3. Estimacion de la provision
de siniestros pendientes

Las liquidaciones de siniestros a
menudo se retrasan en el tiempo. Por
ejemplo, en los seguros de responsabi-
lidad civil, el coste de un siniestro pue-
de no conocerse hasta afios después de
que se haya informado del mismo. En
casos de responsabilidad del emplea-
do, hay incluso retrasos en el informe
del siniestro. Dichos retrasos implican
una distribucion no normal de los si-
niestros, especialmente distribuciones
distorsionadas y sesgadas segun el
tiempo y el tipo de negocio.

A menudo lo que se hace es utilizar
una estimacion de la coste del sinies-
tro hasta que ] valor real esté disponi-
ble. La estimacion puede depender de
lo siguiente;

B Coste del siniestro.

B Periodo medio de terminacion de
sintestros,

B Lfecto que tendrdn variables finan-
cieras como la inflacion y los tipos
de interés.

B Efecto que tendran los habitos so-
ciales. Por ejemplo, ¢l cambio en Ia
percepcidn del habito de fumar ha
tenido un fuerte impacto en la in-
dustria del tabaco.

Prediccion coste final
de los siniestros

La provision de siniestros, necesaria
para continuar con la operativa de la
empresa, se fija mediante la estima-
cidn de los siniestros asegurados. La
precision de la provision de siniestros
es importante, porque normalmente
los fondos destinados al pago de si-
niestros no pueden invertirse a largo
plazo con el fin de obtener rentabili-
dad Si la provisién de siniestros pen-
dientes es demasiado baja, la empresa
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puede experimentar problemas finan-
cleros. Al contrario, si la provision es
demasiado elevada, la empresa puede
dejar de ser rentable. Por lo tanto, la
estimacion de la provision influye en
los beneficios de la compaiiia. El ana-
lisis de la distribucion de siniestros se-
gun los clientes, la geografia y el tiem-
po, puede ayudar a alcanzar mejores
estimaciones de esta provision.

La mineria de datos puede utilizarse
para definir la distribucién de Jos si-
niestros y el patrén de pagos de las
prestaciones pendientes.

Primero se analizan v modelan los
datos, tras lo cual se desarrolla un mo-
delo predictivo. Después se puntuaran
los siniestros pendientes en la actuali-
dad. Concretamente, los parametros
del modelo y los datos de los sinies-
tros se utilizan para predecir el coste
final de los siniestros que todavia es-
tan pendientes. Esta estimacion del
coste final puede utilizarse para fijar
la provisidn de siniestros.

Actualizacion del modelo
predictivo

El célculo de la provision para sinies-
tros generado mediante un modelo
predictivo, se basa en la hipotesis de
que el futuro se asemejard al pasado.
S1 el modelo no estd actuahzado, con
el tiempo dicha hipotesis dervara en
que ¢l futuro se parecera al pasado le-
jano.

A medida que se disponga de datos
actuales, el modelo predictivo de mi-
neria de datos podra actualizarse v la
hipotesis pasara a ser que el futuro se
asemeja a un pasado reciente.

Las técnicas de mineria de datos
permiten a los analistas de seguros
comparar modelos y evaluarlos ba-
sandose en su rendimiento. Cuando
el modelo recién actualizado supera
al modelo anterior, es el momento de
cambiar al nuevo modelo. Gracias a
las nuevas tecnologias, los analistas
pueden controlar los modelos pre-
dictivos y actualizarlos como sea
necesario.

4, Coordinacién de
los departamentos de marketing
y actuarial

Los departamentos de marketing y
actuarial son areas de la compania in-
terdependientes, las acciones de uno
afectan al otro. La coordinacion de
esfuerzos de ambos departamentos es
estratégica y tiene incluso repercu-
sion en los ingresos y beneficios de la
comparia. Aunque esta interdepen-
dencia siempre ha estado ahi no siem-
pre se ha sido reconocida, ya que por
ejemplo, tradicionalmente, el area
actuarial habia calculado las primas a
los clientes sin contar con ¢l apoyo
del &rea de marketing.

La coordinacion de esfuerzos se
puede conseguir a través del uso de
técnicas de mineria de datos. El de-
partamento de marketing puede utili-
zar €} conocimiento generado por el
departamento actuarial y los resulta-
dos de las campanas de marketing
pueden convertirse a su vez en datos
para investigaciones actuariales adi-
cionales.

5. Implementacion de proyectos
de mineria de datos

Se ha escrito mucho acerca del me-
jor modo de implementar proyectos
de mineria de datos. Muchos libtos y
trabajos escritos por expertos en IT
tratan el tema en detalle. Una idea co-
mun en la mayoria de autores es que
en un proyecto de mineria de datos es
imprescindible no perder de vista la
situacion real del mercado; los mode-
los generados deben ser flexibles y
deben poder ser actualizados con el
tiempo. Ademias debe tenerse en
cuenta el «desafio practico» que im-
phica implementar un proyecto de es-
te tipo. Un enfoque centrado en los
datos es especialmente eficaz. Pode-
mos hablar de las siguientes fases:

a) Acceso a los datos.
b) Data Warehousing.
¢) Analisis de los datos.

d) Generacion de informes donde se
incluya el resultado de los analisis,

¢) Explotacion de resultados para ob-
tener ventajas competitivas.

a) Acceso a los datos

Partir de una informacion flable y
precisa es imprescindible en todo pro-
yecto de mineria de datos. Una solu-
cién completa de acceso a los datos de-
beria incluir los siguientes elementos:
B Acceso a todos los tipos de fuentes

de datos.

B Acceso a todas las fuentes de datos
independientemente de la platafor-
ma en la que residan.

B Preservacion de la fuente de datos
mediante el uso de rutinas de segu-
ridad.

B Una GUI coherente y facil de usar
que, sin requerir un conocimiento
extensivo de cada tipo de datos,
proporcione la flexibilidad necesa-
ria para satisfacer necesidades es-
pecificas.

B Integracion con la tecnologia exis-
tente en lugar de rutinas de acceso
que requieren cambiar las solucio-
nes de hardware y software o un
aprendizaje adicional por parte de
los usuarios.

Un almacén de datos adecuadamen-
te disefado e implementado puede
ayudar a satisfacer estas premisas ba-
sicas de toda estrategia de acceso a los
datos.

b) Data Warehousing

Disponer de un Data Warghouse
permite a los investigadores acceder
facilmente a los datos, que podréan es-
tar almacenados en diferentes tablas
alojadas en distintas plataformas. El
Data Warehouse permite a los analis-
tas combinar y agregar datos a distin-
tas areas tematicas. No obstante, antes
del analisis, hay que depurar (o en ca-
so extremo eliminar) aquellos que
contienen errores, valores ausentes. ..
Sin embargo, los resultados pueden
ser tendenciosos puesto que los datos
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eliminados podrian haber formado
parte de relaciones importantes.

Las principales tareas de depura-
ci6n, como hacer que haya coherencia
entre los nombres de las variables,
atribuir valores ausentes, identificar
errores, corregirlos y detectar valores
extremos, pueden realizarse con rela-
tiva facilidad utilizando la mineria de
datos.

Una adecuada solucion de Data Wa-
rehousing puede mejorar considera-
blemente el resultado de todo el pro-
yecto de mineria de datos, va que se
podran obtener mejores resultados
con mayor rapidez y, a menudo, a un
coste mas bajo.

La Solucidn de Data Warehouse de
SAS proporciona un entorno visual
para la gestion de almacenes de datos.
Mediante el uso de esta solucion, los
analistas especifican los metadatos
que definen fuentes y almacenes de
datos, bibliotecas de codigo y otros re-
cursos de Data Warehouse. A conti-
nuacion, la Solucién ETL de SAS uti-
liza estos metadatos para generar o
recuperar codigo, que extrac, fransfor-
ma y carga los datos en el Data Ware-
House y en los «data marts»,

¢) Analisis de datos mediante
la metodologia SEMMA

Incluso después de que se hayan
combinado los datos v se hayan agre-
gado a areas tematicas, ver las relacio-
nes muy complejas sigue siendo dificil.
No basta con inspeccionarlos visual-
mente ni con aplicar analisis estadis-
ticos simples. Patrones reales pueden
parecer aleatorios y no detectarse.
Ademas, los modelos lineales dificil-
mente pueden describir relaciones
no lineales. Las técnicas de mineria
de datos pueden superar estas limita-
ciones empleando los siguientes
métodos:

B Herramientas de trazado y explora-
c1dn de datos de sofisticadas GUI
(nterfaz grafica de usuario) para
mostrar mejor las relaciones entre
variables.

B Metodologias de seleccion de va-
riables con las que identificar las
variables més importantes que
deben ser incluidas en los mode-
los.

B Técnicas de modelizacion avanza-
da tales como modelos lineales
con interacciones.

B Redes neuronales no lineales vy
modelos de arboles.

B Técnicas de evaluacion que ayuda-
ran a los analistas a seleccionar el
modelo mas rentable basandose en
criterios de pérdidas y beneficios.
Una vez que s¢ ha accedido a los

datos, éstos pueden explorarse utili-
zando GUIs que emplean sofistica-
dos algoritmos de mineria de datos.
Por ejemplo. los subconjuntos de da-
tos pueden revelar importantes rela-
ciones que podrdn ser utilizadas en la
definiciéon de las campanas de mar-
keting. Al desagruparlos por region y
potr empresa se pueden descubrir
anomalias en las operaciones que im-
plican incremento en los costes. Ade-
mas profundizar en los dates puede
ayudar a descubrir oportunidades de
obtencton de beneficios desconoci-
das hasta el momento.

Dentro de un proyecto de mineria
se incluye ademas del analisis de da-
tos. la seleccion, exploraciéon y mo-
delizaciéon de los mismos. A través
de este analisis se puede descubrir
informacion oculta que podra se uti-
lizada para obtener ventajas compe-
titivas.

Con el fin de establecer un camino
predecible y sencillo que ayude a los
responsables de la mineria de datos,
SAS ha desarrollado un ciclo de
analisis de mineria de datos conoci-
do por el acronimo SEMMA. Este
acronimo procede de los cinco pasos
de la fase de analisis dentro de un
provecto de mineria de datos. Estos
cinco pasos son:

Muestreo.

— Exploracion.

— Modificacion.

— Modehzacion.

Estimacion.

La imagen | ilustra las tareas que
se incluyen en un proyecto de mine-
ria de datos y asigna dichas cinco ta-
reas a los cinco pasos de la metodo-
logia SEMMA.

El ciclo de analisis SEMMA utili-
za técnicas estadisticas y visuales pa-

f

El ciclo de analisis SEMMA

Muestra Mo
1L
Lf -
.. Visualizacién Clustering
Exploracian de Datos Corraspondencia
- de factares
[
Seleccion Transformacion
Modificacion de variables, de fos datos
creacion -
g ]
\f \I \f
- . Redes Modeios Modalos
les
T |
. 1
Valoracion Valoracion del
modelo
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ra guiar a los analistas a través del
proceso de exploracion de los datos.
El ciclo incluye la transformacion
para descubrir las variables con ma-
yor capacidad predictiva, modelando
estas variables para predecir resulta-
dos v generando modelos finales.
Ademas ta metodologia de analisis
SEMMA también incluye la com-
probacion del modelo utilizando
nuevos datos. El ciclo de analisis
SEMMA esuna ampliacion moderna
del método cientifico,

Muestreo

El primer paso en la metodologia
es crear una o mas tablas utilizando
muestras de los datos contenidos en
el Data WareHouse. Las muestras
deberian ser lo suficientemente
grandes como para contener infor-
macion significativa, aunque lo sufi-
clentemente pequenas como para
poder procesarse con rapidez. Este
enfoque permite obtener resultados
«coste-eficientes». Al explorar una
muestra representativa en lugar del
volumen completo de informacidn
se reduce de forma drastica el tiem-
po de procesamiento requerido.

Siexisten patrones generales en el
conjunto de la muestra, éstos tam-
bién estaran presentes en una mues-
tra representativa. Si un nicho es tan
pequefio COMo para no estar repre-
sentado en la muestra y pese a ello
tan importante como para influir en
la imagen completa, podra descu-
brirse utilizando métodos de sumari-
zacion.

Exploracion

Después de obtener una muestra
de los datos, el siguiente paso es ex-
plorarlos visual o numéricamente
con el fin de observar tendencias in-
herentes o agrupaciones. La explo-
racion ayuda a descubrir estas agru-
paciones. Si la exploracién visual no
revela tendencias claras, los analis-
tas pueden explorar los datos me-

diante técnicas estadisticas que n-
cluyen analisis de factores, analisis
de correspondencia y clustering. Por
ejemplo, los padres primerizos son a
menudo mas conscientes de la nece-
sidad de un seguro de vida, pero
puede que busquen invertir la mini-
ma cantidad de dinero posible. Es
mas probable que este grupo respon-
da a los mailings directos para un se-
guro de vida.

Modificacion

Por modificacion de los datos en-
tendemos la creacién, seleccidn y
transformacién de una o mas varia-
bles para centrar el proceso de selec-
cion de modelos en una direccidn
particular o para aumentar los datos
para obtener claridad o coherencia.

Basandose en los descubrimientos
de la fase de exploracion, los analis-
tas pueden necesitar tratar los datos
para incluir informacion tal como la
agrupacion de los clientes y subgru-
pos significativos o introducir nue-
vas variables tales como un ratio ob-
tenido comparando dos variables
anteriormente definidas. Puede que
los analistas también necesiten bus-
car valores extremos y reducir el na-
mero de variables para limitarlas a
las mas significativas. Ademas, da-
do que la mineria de datos es un pro-
ceso dindmico ¢ iteractivo, a menu-
do es necesario modificar los datos
cuando los datos anteriormente ex-
traidos sufran algin cambio.

Modelo

Crear un modelo de datos implica
la utilizacion de una solucidn de mi-
neria que busque automaticamente
una combinacion de datos que pre-
vean de forma fiable un resultado
deseado.

Después de que se haya accedido a
los datos y €stos se hayan modifica-
do, los analistas pueden utilizar téc-
nicas de modelizacién para construir
modelos que expliquen patrones.

Las técnicas de modelizacion en la
mineria de datos incluyen redes neu-
ronales, modelos basados en arbo-
les, modelos logisticos y otros mo-
delos  estadisticos tales como
analisis de series temporales y anali-
sis de supervivencia.

Estimacion

El siguiente paso en todo proyecto
de mineria de datos consiste en esti-
mar el modelo para su posterior eva-
luacion. Un método comin para eva-
Juar un modelo es aplicarlo a la
porcion de los datos que se dejaron
de lado durante Ja etapa de mues-
treo. Si el modelo es valido deberia
funcionar para esta muestra reserva-
da, de 1gual modo que funciona para
la muestra utilizada para construir el
modelo.

De forma similar, los analistas
pueden probar el modelo utilizando
datos conocidos. Por ejemplo, si se
sabe qué clientes tuvieron altos indi-
ces de retencion y el modelo se ha
definido para predecir la retencion,
los analistas pueden comprobar si el
modelo senala a esos clientes. Ade-
mas, la aplicacion practica del mode-
lo, por ejemplo hacer mailings par-
ciales en una campana de marketing
directo, ayudan a probar su validez.

La clave para obtener
una ventaja
competitiva en

el sector seguros
reside en asumir

que las bases de datos
de clientes si se
gestionan, analizan y
explotan de la forma
adecuada, son bienes
tnicos y valiosos.
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Tteracion

Aungue estimar los modelos de
datos es el Gltimo paso en la metodo-
Jogia SEMMA, estimar la cficacia
de modelos de datos a menudo no es
el paso final en una implementacion
real de SEMMA.

Come SEMMA es un ciclo, los
pasos internos se suelen realizar ite-
rativamente dentro del conjunto del
proyecto de mineria de datos.

d) Generacion de informes
de resultados

La capacidad de generacion de in-
formes de una compania es esencial
para dar utilidad a los datos, permi-
tiendo a los usuarios crear y publicar
informes directamente desde los al-
macenes de datos v otras fuentes de
informacion.

Las caracteristicas clave de un sis-
tema de generacion de informes de-
berian incluir:

m Completa integracion con el sis-
tema.

B Facilidad de uso mediante inter-
faces graficas de usuario.

B Distribucion rapida de informes.
B Compatibilidad con la Web.

Una solucion de generacion de in-
formes completa, como la incluida
en SAS® Enterprise Miner™, per-
mite a los usuarios de negocio crear,
publicar ¢ imprimir informes en un
formato enriquecido partiendo de la
informacion guardada en sus Dala
WareHouses. Mediante interfaces
faciles de usar, los usuarios tienen la
habilidad de crear graficos, tablas,
diagramas y texto dentro de un unico
informe y desde sus propios PC's.

¢) Explotacion de resultados para
obtener ventajas de negocio

La informacion obtenida a partir
de la mineria de datos puede incor-
porarse en un informe gjecutivo o
procesamiento analitico en linea y, a
continuacion, difundirse por toda la
organizacién. La direccion de la
compafia puede utilizar la mineria
de datos para realizar los andlisis
clave para la planificacion y accion
estratégica, ,cOmo podemos aumen-
tar el retorno del capital invertido en
nuestras camparias de marketing? La

mineria de datos ayudara a las ase-
guradoras a estar mas preparadas pa-
ra su crecimiento futuro.

6. Resumen

La clave para obtener una ventaja
competitiva en el sector seguros re-
side en asumir que las bases de datos
de cliente si se gestionan, analizan y
explotan de la forma adecuada, son
bienes unicos y valiosos.

La mineria de datos puede ayudar
a las compaiiias de seguros a acceder
a la inteligencia contenida en sus ba-
ses de datos de cliente.

[a mineria segmenta la base de da-
tos, genera modelos predictivos, ana-
liza el mercado y proporciona a la
compaiiia el conocimiento necesario
para responder con rapidez y efica-
cia preguntas estratégicas de nego-
clo. A partir de la informacion gene-
rada se pueden desarrollar nuevos
productos ¢ implementar las estrate-
gias de marketing mds adecuadas
permitiendo transformar «riqueza de
informacidn» en «riqueza de predic-
cion, estabilidad y beneficios». @
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