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1. INTRODUCCION

1.1 PERTINENCIA DEL TEMA

La tradicional imagen del Sector Asegurador, donde el valor de la estabilidad quedaba
reforzado por la introduccién paulatina de los cambios, ha encontrado un revulsivo capaz
(lo veremos) de cambiar su dindmica de funcionamiento en lo que ha venido a

denominarse Insurtech.

Similar al fenémeno de las Fintech para otras entidades del Sector Financiero, y
precursor del actual cambio en el Sector Asegurador, Insurtech define a las empresas,
y segmentos de la cadena de valor, capaces de establecer una ventaja competitiva

basada en el uso intensivo de la tecnologia.

Pero Insurtech no es sino una manifestaciéon de un cambio mucho mas profundo. Se
trata de una auténtica revolucion digital que esta transformando la forma en la que
vivimos e interactuamos, que hace que cuando pensabamos que el cliente se habia
convertido en alguien realmente informado y tenia en consecuencia un mayor poder de
negociacion (en términos del ya tradicional modelo de Estrategia de 5 fuerzas de M.

Porter), nos encontremos ahora, realmente, ante un auténtico “empoderamiento”.

Bajo este paradigma, en el que el cliente toma ahora decisiones de manera constante e
informada, hay una movilidad (y no fidelidad) constante, en busca de las mejores
condiciones y el mejor servicio, pero no de manera generalista, sino las que para cada
cliente son las adecuadas o mejores, en funcién de sus circunstancias, personalidad, y

momento del ciclo vital en el que se encuentra.

De repente (de repente?) el concepto de Customer Centricity se ha elevado a un nivel
en el gue nunca antes habia estado, donde la personalizacion de la oferta se convierte
en vital para ser competitivo (y en el Sector Seguros, para la supervivencia en un futuro
a medio plazo). Y donde si antes un incremento en la gama de productos a disposicion
del cliente era un factor que se analizaba desde el punto de vista del incremento de
coste, ahora es necesario valorarlo desde el punto de vista de clientes y necesidades
gue se es capaz de satisfacer, y grado de flexibilidad de la cadena de produccién
(produzca lo que produzca, incluido seguros) para captar nuevos clientes y para
mantener en el tiempo, con sus necesidades cambiantes, a esos clientes que en algln
momento se fue capaz de captar (con el coste de captacion y coste de las mercancias

vendidas, en términos financieros, asociado).
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No obstante, la personalizacion de la oferta no es algo nuevo. Sorprende que a nivel
industria se haya sido capaz de abordar hace mucho tiempo esta personalizacion (quien
compra un coche puede elegir entre multitud de acabados, combinaciones internas y
externas de materiales, texturas y colores, motorizaciones, etc.) manteniendo al tiempo
una estandarizacion que permita la viabilidad de dicha personalizacién y, sin embargo,
en Servicios, esté siendo necesaria una auténtica disrupcion tecnolégica para abordarla

con éxito.

En Servicios, donde la gestion se realiza fundamentalmente a través de Sistemas
Informéticos integrados, la estandarizacion y control necesarios de cada proceso han
conllevado una rigidez dificil de transformar de una manera disruptiva (que es lo que
requiere la flexibilidad para atender las necesidades de los clientes en este nuevo
contexto). Especialmente patente en el Sector Asegurador y Financiero (donde todavia
muchas entidades trabajan con sistemas basados en el tan antiguo como robusto y
estable AS400), es en estos sectores donde los cambios que se requieren y que ahora
la tecnologia permite, suponen y se estan viviendo como una auténtica revolucién,
especialmente porque permiten aprovechar la actual y creciente capacidad de captacion
(Big Data) y analisis de datos (Analitica Avanzada) y, como se ha comentado, no es ya

s6lo una cuestidon de mejora, sino de supervivencia en el medio plazo.

La citada rigidez de los Sistemas Informaticos actuales no es banal, pues ademas de lo
comentado, esta implicitamente dirigiendo la forma en que se hace patente esta
auténtica revoluciéon digital (transformaciéon digital) en las Empresas, que esta

adoptando dos formas. A saber:

- Fundacion de start-ups no ligadas a Compafias tradicionales del sector
Asegurador y que se especializan en una parte muy concreta de la cadena de
valor de éstas, mejorando cada posible punto de fricciébn con el cliente y por
consiguiente su interaccion con él.

- Inversién, partnership, o creacion de, start-ups por parte de Compafiias
tradicionales del Sector Asegurador al margen de sus estructuras tradicionales,
que les permitan desarrollar y testar posibles mejoras destinadas a puntos
concretos de la cadena de valor, pero también a quizéa en un futuro a medio plazo
desarrollar el ciclo de vida completo del producto asegurador, y ello sin ser
interferido por la dinamica actual de trabajo, procesos y Sistemas “en uso”,
precisamente en aras de facilitar ese necesario desarrollo tecnoldgico (y de

filosofia de trabajo).
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Formas no obstante que, en base a la regulacion del mercado asegurador, confluiran en
la necesaria colaboracion entre Insurtech y Empresas aseguradoras “tradicionales”, tal
y como muestra la figura 1, dado que las ultimas no pueden probablemente asumir el
reto de la transformacion digital por si solas, pero las Empresas de Insurtech, para entrar
como miembros plenos en el Sector, tendrian que someterse a la regulacion que le es

propia y donde la experiencia de las Empresas tradicionales es un auténtico valor.

Figura 1: Cooperacion entre Empresas Tradicionales del Sector e InsurTech

Incumbents can't tackle these ...but there are enough challenges to
challenges alone... tackle for InsurTechs

INCUMBENTS INSURTECHS
o 2 ¥ largecustomer base

—

!3 ITfrom the 705 State-of-theart APIs i‘ﬁj
®

I Billions of cash on balance sheet
? Different talent profile Digital natives 'i

Decades-old internal Greenfield processes, 2 @ Regulatory and
q;a- processes sleek desigg L/’/,/ underwriting expertise

Fuente: EIOPA InsurTech Roundtable, presentation by Finleap

En definitiva, se trata de un tema de absoluta actualidad, con una historia breve y muy
reciente, con muchas incertidumbres y muchos agentes previendo lo que puede ser el
futuro, y sobre todo, en el que las Compafias del Sector Asegurador se juegan su
viabilidad, y donde las formas de relacién con el cliente deben cambiar por entero para
estar al nivel fijado por Empresas, normalmente de base tecnoldgica, al tiempo que se
establece una linea de desarrollo de producto agil e igualmente flexible (aparicion de
conceptos como “pay as you live”).

1.2 MOTIVO DE ELECCION

Conceptualmente, la literatura que existe hasta el momento sobre Transformacion
Digital remarca la importancia de aprovechar la oportunidad que implica y esboza el
riesgo que puede ser no hacerlo.

Ademas, dado el papel preponderante que la tecnologia juega en este proceso de
innovacion, que es disruptiva por la “ruptura” con respecto a la forma actual de obrar (no
porque no sea una evolucion logica), se contempla practicamente siempre como una

nueva forma de interrelacion con el cliente (que lo es), pero no se ha avanzado suficiente
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en el impacto corporativo y que a nivel de decisiones puede tener, o en la creacién de
modelos que nos permita realizar esa valoracion o afrontar este cambio, lo que supone
una oportunidad de enfocar el tema con una perspectiva complementaria y de
aportacion, desarrollando asi este trabajo desde un punto de vista contextual y de
andlisis cualitativo primero, y de enfoque estratégico después.

1.3 ESTRUCTURA'Y OBJETIVOS

En el apartado de Introduccion, ha quedado recogida la importancia del tema, su
actualidad y pertinencia, y el motivo de su eleccién por la oportunidad de realizar un

enfogue complementario al habitual.

En el siguiente apartado, se define el Marco Actual que genera la necesidad y la
oportunidad para el Sector, valorando las tendencias con la perspectiva de “tiempo de
adopcion” por parte de las Empresas del Sector. Se realiza especial hincapié en los
Seguros Basados en el uso (UBI por su acrénimo en Inglés) y en el concepto de
“Individualizaciéon de la Prima” por su importancia en la nueva concepcién de la relacién
con el cliente y por ser la base de la aplicacién practica, mediante herramienta de
Machine Learning (ML), elegido para la Seccion 3 de este trabajo.

En la Tercera Seccién, se desarrollara la modelizacién de un seguro especifico
(Cobertura de Incapacidad Temporal Profesional) con una herramienta de Machine
Learning con el fin de valorar las diferencias que, con respecto a la concepcion clasica
de este seguro, estaria aportando su tarificacion a partir de dicha herramienta, y como
forma de testeo y extraccion de conclusiones de tipo estratégico a incorporar en el tltimo

punto del trabajo.

Asi, en la ultima seccién, se concluird con la definicién de una Estrategia de Cambio
para las Empresas del Sector, en base al analisis realizado en los puntos anteriores y
las consideraciones que la aplicacion practica de una herramienta de ML a un proceso

base (“core”) de negocio nos muestre.
Con lo anterior, se definen los siguientes objetivos para este trabajo:

- Objetivo General:
Definir una Estrategia de Cambio para la nueva etapa digital para las Empresas
del Sector Seguros.

- Objetivos Especificos:
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o Analizar las fuerzas que dirigen la actual dindmica de Digitalizacién en el
Sector Seguros.

o Poner en practica un caso de innovacion disruptiva via nuevas
tecnologias.

o Sobre el objetivo anterior, valorar las implicaciones de la adopcion de
herramientas especificas ligadas al contexto digital en procesos base de
negocio.

10
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2. CONTEXTO DE DESARROLLO

2.1. FUERZAS QUE DEFINEN LA OPORTUNIDAD (Drivers)
2.1.1. Interaccion con el cliente

Acorde a los nuevos patrones sociales, las empresas tecnoldgicas, y especialmente
Google desde un punto de vista de recursos a disposicion del cliente, nos han mostrado
cuan lejos se puede llegar. Otras Empresas nos han educado en el “un solo click” y el
valor de “lo quiero y lo quiero ahora”, del que Amazon es su representante por
antonomasia, prestando los servicios con garantias e inmediatez. Se trata de la sencillez
elevada a la enésima potencia, eliminando cualquier punto de friccion con el cliente en

la transaccion comercial (desde la preventa hasta el servicio postventa).

Podriamos tender a pensar que hay una generacion de nativos digitales que seran los
clientes de las iniciativas de comercializacion a través de plataformas digitales, y que
sus necesidades, incluida la inmediatez, son fundamentalmente suyas, pero no de otros

colectivos.

Nada mas lejos de la realidad. No se trata de comercializar o de gestionar al cliente a
través de plataformas digitales. Esto es s6lo una parte. De hecho, el que todos tengamos
experiencias de trato con Empresas en las que basicamente la opiniébn comun es que
se maltrata al cliente o donde realizar cualquier gestién es sumamente complicado (i.e:
telefonicas), junto a que todos tengamos experiencias de compra como las de Amazon,
allanan el camino para entender la necesidad de relacionarse con el cliente de una forma

“diferente”.

Gréfico 1: Importancia de los Canales de interaccion para los clientes

11
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Importance of Channels For Importance of Digital Channels for
Customers (%), 2018 Customers, by Demographic Segments (%), 2018
59.1%
5% 54.5% 56.3%
34.3% 51.8% 51.7%
Tech-Savvy GenY

Branch/Agent/ .
o Broker @ Internet/Website

Customer .
e Care/Phone @ Mobile App

Note: (1) Gen Ycustomers are categorized as individuals aged 18 to 34

(2) Customers that use online and mobile channels frequently to conduct transactions such as purchasing electronics,
clothes, food and groceries, paying bills, etc. are categorized as Tech-Sawy
(3) Gen Yand Tech-Sawwy customer segments are not mutually exclusive and collectively exhaustive (MECE)

Fuente: Capgemini Financial Services Analysis, 2018; Capgemini Voice of the Customer Survey, 2018

La paridad en la preferencia por los canales de comunicacion tanto de autoservicio
(internet/web y crecimiento de la importancia del canal “app”) como de atenciéon
personalizada, nos habla de un cliente que se decanta por una experiencia omnicanal y
por la disponibilidad de diferentes vias de comunicacion para elegir en funcién de la

necesidad puntual o preferencia de cada momento.

Al mismo tiempo, como se adelantaba en la Introduccién de este Trabajo Fin de Master,
nos encontramos en un punto de no fidelidad del cliente y, en consecuencia, una clara

tendencia al cambio al entender que su asegurador no le proporciona valor suficiente.

Incluso como demuestra el Grafico 2, la relacidon entre “prescriptores” de la marca y
“lealtad” esta cambiando, al punto que incluso los prescriptores tienen una alta tendencia
al cambio, haciendo necesario una nueva forma de afrontar la construcciéon vy
mantenimiento de la lealtad entre los clientes, a lo que sin duda ayudaria, la buena
disposicion de los clientes a un mayor nimero de interacciones con su aseguradora
para atender informacion relevante, actualizaciones de sus pdélizas y promociones y

descuentos especiales tal y como muestra el Grafico 3.

Grafico 2: Relacion entre “prescriptores” y "lealtad”
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2 2
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0% 25% 50% 75% 100%
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Likelihood to recommend
Fuente: EY’s Global Customer Insurance Survey 2014

Gréfico 3: Disposicion de los clientes a contactos relevantes con su aseguradora

Global mature markets Global developing markets
Current Preferred Current Preferred Current Preferred Current Preferred Current Preferred Current Preferred
34% 2% ! .
43% S 45% . a43%
Lo27%
26 : 46%
N 3%
44% 27%
40% Lo 44k - 23% 23% 30%
27% 24% : :
: : 18% : 18% : 17%
: : 13% 10% 9% 9%
General  : Special deals/ : Policy General . Special deals/ : Policy
information :  promotions updates information : promotions updates
M More than once a year Once a year or less Never

Fuente: EY’s Global Customer Insurance Survey 2014

Se hace patente por consiguiente la necesidad de un cambio en la interaccion con los
clientes, si bien ha sido justamente la aparicion de nuevos competidores directos en el
Sector (InsurTech), capaces de apalancar su ventaja competitiva en la relacion ofrecida
al cliente mediante el uso de nuevas tecnologias, o que ha hecho imperativo para las
Empresas del sector introducir este punto en su agenda directiva.
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2.1.2. Experiencias de otros sectores / Google - Amazon

La entrada en el sector asegurador de gigantes tecnol6gicos como Google, Amazon,
Facebook, Apple o Alibaba, se sustenta en la ventaja clave que supone su liderazgo
precisamente tecnoldgico, asi como en la precisa segmentacion que les permite el gran

volumen de datos personales que poseen sobre sus clientes.

Su ventaja tecnoldgica hace posible su entrada en el sector Seguros con nuevos
modelos de negocio, sirviendo a las necesidades del cliente de una forma disruptiva y,
en base a la cantidad de datos personales y comportamentales que han amasado sobre
sus clientes, y sus capacidades avanzadas de analitica de datos, sirviendo esas
necesidades de una forma plenamente personalizada y, en muchas ocasiones, dentro

de un ecosistema de servicios que ayuda a la fidelizacion del cliente?.

La presion sobre las empresas del sector asegurador aumenta en la medida en que las
grandes corporaciones tecnoldgicas han, paulatinamente aumentado sus porfolios de
producto y los clientes se han habituado a la compra de productos no tradicionales en

ellas.

A mas, cada vez existe una mayor predisposicion de los clientes a compartir datos
personales con las grandes empresas tecnoldgicas, en aras de obtener servicios

personalizados y una experiencia de cliente “aumentada”.

Asi, se vuelve critico para la industria del Seguro adoptar la digitalizacibn como
herramienta competitiva desde una estrategia destinada a incrementar la experiencia de
usuario y su tratamiento diferencial, manteniéndose de esta manera al ritmo de los
cambios que los clientes esperan, y que les permitird competir incluso ante nuevos

entrantes en el mercado con capacidades digitales mas desarrolladas.

2.1.3. 10T (y su aplicacion a través de Seguros Basados en el Uso)

Con una prevision de casi 31 billones de dispositivos conectados para el afio 2020, y 75
para el afio 20252, el Internet de las cosas (IoT) que inicialmente sorprendié por su
potencial para la generacion de datos, muestra su verdadera aportacion cuando se

entiende que los datos que aporta son en tiempo real.

1 World Insurance Report 2018, Capgemini
2 “Internet of Things connected devices installed base worlwide from 2015 to 2025 (in billions)”
Statista; https://www.statista.com/statistics/471264/iot-number-of-connected-devices-worldwide/
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A través del Internet de las Cosas, las Aseguradoras pueden proactivamente realizar
una mas exacta valoracion del riesgo, y contribuir a mitigarlo, proveyendo asi al cliente
de otros servicios de valor afiadido que incrementen la satisfaccion en sus interacciones

con la aseguradora y por consiguiente su fidelidad.

Permite a su vez la tarificacion mas alla de los datos histoéricos, elemento habitualmente
utilizado por las Aseguradoras para fijar sus politicas de precios, para pasar a realizar
una tarificacion basada en datos actuales, vdlidos, e individualizados (los

proporcionados por los dispositivos electrénicos interconectados).

Elimina asi uno de los principales problemas con los que se encuentran las
Aseguradoras a la hora de abordar cualquier innovacién que requiera la disposicion
general de informacion, ya sea sobre el asegurado, las circunstancias declaradas en la
contratacion, la ocurrencia de siniestros, etc. En el mejor de los casos, esta informacion
es basicamente numérica, sin apoyo sobre las circunstancias o contexto que rodea su

generacion y ademas no siempre bien almacenada o catalogada.

En cambio, la aparicion de una miriada de dispositivos personales capaces de recolectar
y transmitir datos en tiempo real proporciona no sélo la informacion en si, sino el
contexto para la misma, y lo que es mas importante, se garantiza su validez desde el
punto de vista de la definicion del funcionamiento del producto asegurador de que se
trate considerando la informacién que era necesario recolectar, tanto para la linea de
base de funcionamiento del producto y evolucién futura como para posibles

individualizaciones de su funcionamiento (individualizacién de la prima, premios, etc.).

Asegurada la disponibilidad de informacion valida para el funcionamiento del producto
asegurador, que constituye de hecho (la telematica automética) el caso de uso mas
maduro de InsurTech, aparece de manera natural el concepto de “seguro basado en el

uso” (o UBI — Usage Based Insurance).

A través del Seguro Basado en el Uso se avanza en cada uno de los parametros que

definiran en el futuro el Sector y el Producto Asegurador:

- Interaccidn con el cliente: se dan mas puntos de interaccion (no sélo el momento
de la contratacion y el momento de comunicacion de un siniestro), y de manera
mas fluida a través de dispositivos electronicos, listos para el momento en el que

el cliente quiera llevar a cabo esa interaccion.

“Los consumidores tienen tan pocas interacciones con sus aseguradoras que
incluso la tarea administrativa mas simple se convierte en un auténtico “momento

de la verdad”, que cambia la percepcién del asegurador en la mente del cliente.
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Como sea el desempefio de las Aseguradoras en estos momentos, puede

conllevar directamente el incremento de coberturas o de ventas”

La interconexion de dispositivos que define el Internet de las cosas, puede
generar ademas un mayor nimero de interacciones con el cliente a través de la
creacion de ecosistemas, en los que se ofrecen servicios de valor afiadido que
se integran en el dia a dia del asegurado. Estos servicios de valor afiadido no
s6lo incrementan el nUmero de contactos con el cliente, sino que ademas
mejoran las métricas financieras de la Aseguradora. “Proveyendo servicios
verdaderamente diferenciados — y conectando mas frecuente y personalmente
— los aseguradores mejoraran la captacién de clientes, asi como su retencion, al

tiempo que experimentan nuevas fuentes de beneficio.”.

Asi, a medida que ha crecido el interés por parte de los clientes en los servicios
de valor afiadido que conforman ecosistemas en base a un producto principal
(Grafico 4), también ha crecido la disposicion a abonar una prima mayor
(mejorando los ratios financieros de la Aseguradora) por parte de los clientes
gue valoran este tipo de servicios (Grafico 5) y la disposiciébn a cambiar de
Compafiia en caso de encontrar esos ecosistemas con servicios de valor
afadido en proveedores diferentes del actual (Grafico 6).

Grafico 4: Crecimiento de la tasa de clientes interesados en ecosistemas de servicios
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Noate: Consists of customers from Australia, Chino, France, Germany, Switzerlond, US and UK
Fuente: Bain/Research Now NPS Survey 2017

3 EY’s Global Customer Insurance Survey 2014
4World Insurance Report 2018, Capgemini
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Grafico 5: Disposicion de los clientes al pago de primas superiores por servicios de valor
anadido incluidos en ecosistemas de servicios.

Australia [ 2 J oo oo O @
China ® L *—0 ® *—0
France o o [ B ] Not surveyed o —9°
Germany oo o—o oo oo
Switzerland [ 2 [ o ] Not surveyed (V)]
us 00 o—o° L oo
UK [ e ] o @ Not surveyed o —0

0 20 40 60 80% O 20 40 60 80% O 20 40 60 80% O 20 40 60 80%

@ Customers who do not use ecosystem services @ Customers who use ecosystem services

Note: Excludes China’s health nonusers due to smoll sample size

Fuente: Bain/Research Now NPS Survey 2017

Gréfico 6: Disposicion al cambio de Compafiia en funcién de la oferta de servicios de
valor afiadido a través de ecosistemas de servicios
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Fuente: Bain/Research Now NPS Survey 2017

Preventer: El papel prioritario del seguro no sera el de proporcionar una
indemnizacion o un servicio en el caso de ocurrencia de la contingencia cubierta,
sino que se desarrollara de manera principal un papel de “preventer’, en el que
el asegurador prevendra, gracias a la captacion de informacion inmediata, para
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evitar la ocurrencia del siniestro; e incluso se adoptara el papel de “Coach”,
mitigando el riesgo del asegurado a través del asesoramiento directo sobre
“‘comportamiento adecuado”, premiando la mitigacibn de dicho riesgo, y
asegurando después la parte de riesgo restante. “La mitigacién proactiva del
riesgo y las intervenciones en tiempo, pueden reducir el coste de las

reclamaciones, lo que dirige a un mayor beneficio™

- Digitalizacion completa de las Operaciones: El desarrollo de capacidades
tecnoldgicas a todos los niveles, mas alla de la captacion de datos en tiempo
real y su manejo a través de analitica avanzada, debe alcanzar la “ejecucién
digital”, es decir, la optimizacion de las Operaciones al punto de poder
desarrollarse “digitalmente”. “A través de la automatizacion e integracién de los
procesos mediante automatizacion y transformacion digital, los aseguradores
llegaran a tener una mayor capacidad de respuesta y estaran preparados para

gue ésta sea inmediata”.®

2.1.4. Big Data, Analitica Avanzada de Datos, Robots, e Inteligencia
Artificial

La industria del seguro ha estado siempre basada en los datos (“data-centric”).
Tradicionalmente se han utilizado datos historicos tanto para la tarificacion, como para

la administracion de las pdlizas como para la gestion de reclamaciones.

Sin embargo, las ingentes cantidades de datos provenientes de las diversas fuentes de
loT (Internet of Things) o del uso del Web scraping (técnica para la obtencién de datos
a partir de paginas web de manera automatizada), o incluso la gestién de bases de datos
contributivas (bases de datos construidas a partir de los datos que los participantes
deciden de manera voluntaria compartir), requieren una dimension diferente para su

tratamiento.

Segun un andlisis realizado por el Boston Consulting Group’, dos son a su vez las
dimensiones en las que permite profundizar el tratamiento de los datos, la Intensidad de
las relaciones con los clientes y el Grado de Expansion en nuevos mercados. Estas dos

dimensiones dan lugar al avance en cuatro posibles lineas de desarrollo de negocio

5 World Insurance Report 2018, Capgemini
6 World Insurance Report 2018, Capgemini
7 Bringing Big Data to Life.BCG perspectives by The Boston Consulting Group
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principales (estrategias en la terminologia utilizada en el analisis del BCG) tal y como se

muestra en la figura 2.

Figura 2: Uso del Big Data para el desarrollo de 4 lineas de crecimiento
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Intensity of the
customer relationship
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business processes market penetration
Low
Low High

Degree of expansion into new markets

Fuente: BCG perspectives. — Bringing Big Data to Life

En definitiva, el reto es procesar la actual explosién de datos de manera que permita
una adecuada toma de decisiones de negocio, y aqui es donde entra en juego,

aportando esa dimension adicional en el tratamiento de datos, la Analitica Avanzada.

“La Analitica Avanzada ofrece la promesa de creacion de nuevas herramientas,
disefiadas para generar “insight” y previsiones, permitiendo a los aseguradores testar

escenarios alternativos y extender las conclusiones a eventos plausibles”.
Figura 3: Adopcion de herramientas basadas en Analitica Avanzada.
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8 Property and Casualty insurance trends2018. Capgemini
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Fuente: Capgemini Financial Services Analysis, 2018; World Insurance Report 2018, Executive Interviews

Allana, y este es su valor, la identificacion de nuevos riesgos, asi como el desarrollo de
nuevos modelos y estrategias de tarificacion y suscripcién, generando incluso nuevos

modelos de negocio y posibles nuevas fuentes de beneficio.

Impacta por consiguiente en la dimension “Grado de Expansion en nuevos mercados”
gue, en su mayor nivel, genera las lineas de desarrollo de negocio que en la Figura 2
aparecen identificadas como “Suscripcion de nuevos riesgos” e “Incremento de la

penetracién en el mercado”.

Pero la obtencion y explotacion de los datos a un nivel superior para la adecuada toma
de decisiones de negocio, requiere ademas una rapida gestién de cada uno de los
procesos base. La automatizacion de estos procesos ha constituido en todas las
industrias, incluido la aseguradora, una preocupacion y fuente de mejora constante en
el camino de la ganancia de eficiencia, reduccion de los costes operativos y agilidad en

la respuesta al cliente.

En la actualidad, la digitalizacién (la automatizacién llevada al extremo) de estos
procesos, configura el soporte necesario a partir del cual es posible la monetizacion y
pleno aprovechamiento de las capacidades desplegadas por la Analitica Avanzada de
Datos, configurandose el objetivo final de esta automatizacion como “gestion en tiempo
real” y “time to business” inmediato. Ganan asi su peso la Automatizacion Robotizada
de Procesos (RPA — Robotic Process Automation) y la Inteligencia Artificial como
herramientas imprescindibles en una estrategia integral de Digitalizaciéon (de hecho son
el soporte para un despliegue completo del potencial que conlleva la digitalizacién); e
impactan en la dimensién identificada como “Intensidad de las relaciones con los
clientes”, que a su vez se desglosa, segun muestra la Figura 2, en las lineas de
desarrollo de negocio “Incrementar la eficiencia de los Procesos de Negocio” y “Mayor

profundidad en las relaciones con clientes”.

La Automatizacion Robotizada de Procesos permite la gestion automatica de procesos
gue utilizan datos estructurados, al tiempo que una integracion natural y sin fisuras con
los sistemas de gestidn e informacion existentes en la Compafiia; lo que por otro lado
les hace ser el primer paso natural en la adopcion de una estrategia digital, pues supone
trabajar sobre procesos de los que en la Empresa se dispone de un conocimiento y
dominio absoluto, limitando la curva de aprendizaje a lo derivado de la propia adopcion

del RPA a utilizar en la automatizaciéon en cuestion.
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Por su parte, la Inteligencia Artificial, persiguiendo el mismo fin, permite la
automatizacién en procesos que utilizan datos desestructurados. Utilizada junto a
tecnologia y técnicas de Machine Learning, es factible la automatizacion de procesos
gue, utilizando datos de todo tipo, requieran ademas la toma de decisiones tras la

interpretacion de patrones obtenidos de dichos datos.

Como muestra la figura 4 sobre la adopcion de herramientas para la transformacion
digital de procesos base de negocio, estas tres tecnologias, Robots, Inteligencia
Artificial, y Machine Learning acaparan de manera principal la atencion e inversion, con
el mayor porcentaje total de Empresas que han realizado un primer o multiples
despliegues de estas tecnologias o bien su implementacién completa en algunos

procesos de negocio.

Figura 4: Grado de Adopcion de las diferentes tecnologias para la automatizacién de
procesos base de negocio.
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Note: The percentages in the chart may not add up to exactly 100% due to rounding off

Question: On a scale of 1-7, please describe at what stage your organization is in using the following digital technologies in
various automation initiatives; where 1= Ideation, 2= Use Case Testing, 3= Proof of Concept, 4= Pilot with Proof of
Value, 5= First Deployment, 6= Multiple Deployments and 7= Full-Scale Implementation

Fuente: Capgemini Financial Services Analysis, 2018; World Insurance Report 2018, Executive Interviews.

Al mismo tiempo, si observamos los datos de Digitalizacion de procesos clave o base
de negocio mostrados en la Figura 5, apreciamos que existe un amplio esfuerzo en la
automatizacioén tanto de procesos de soporte, como de front office y back-end y que, en
media para los tres subsectores (Vida, No vida, y Salud) el 31,26% de las Empresas
que participaron en el estudio, ya habian comenzado a utilizar Robots (RPA) e
Inteligencia Artificial para el desarrollo de procesos inteligentes que permiten realizar

transacciones personalizadas en tiempo real a lo largo de la cadena de valor
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(identificado en la Figura 5 como Stage o Fase 4), y que el 39,6% (nuevamente en
media), ya ha digitalizado procesos clave de back-end como la administracion de pélizas

y pagos (identificado en la Figura 5 como Stage o Fase 3).

En términos de impacto en el negocio, los datos que se muestran en la Figura 5 implican
un amplio desarrollo en digitalizacién en las Empresas sobre la dimension “Intensidad
de la relacion con el cliente”, y por consiguiente en las lineas de desarrollo de negocio
de “Incrementar la eficiencia de los Procesos de Negocio” y “Mayor profundidad en las

relaciones con clientes” (en terminologia del BCG y en relacién a la Figura 2).

Comparativamente (Figura 6) — 13,76% de las Empresas participantes en el nivel mas
alto de desarrollo en el uso de Analitica Avanzada - se pone asimismo de manifiesto un,
a dia de hoy, no tan amplio desarrollo y en consecuencia mayor oportunidad futura, en
la digitalizacion sobre la dimensién “Grado de Expansién en nuevos mercados”, y por
consiguiente sobre las lineas de desarrollo de negocio que en la Figura 2 se identifican
como “Suscripcion de nuevos riesgos” e “Incremento de la penetracion en el mercado”,
para cuyo avance es clave el uso de la Analitica Avanzada para la creacion de modelos

predictivos.

Figura 5: Digitalizacion de Procesos Clave por Subsector.
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Fuente: Capgemini Financial Services Analysis, 2018; World Insurance Report 2018, Executive Interviews.
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Figura 6: Uso de Analitica Avanzada por Subsector
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2.1.5. Blockchain y Smart Contracts

Las enormes cantidades de datos generadas en la actualidad por cada cliente y la
necesidad de procesar esos datos en tiempo real, crean a su vez una nueva necesidad,
la de transmitir esos datos de una forma facil y segura a lo largo de la Organizacion y a

multiples intervinientes.

Estas, facilidad y seguridad, son las caracteristicas principales que Blockchain exhibe

como carta de presentacion.

La utilidad que proporciona es la de interactuar o intercambiar valor entre dos 0 mas

intervinientes sin necesidad de confianza ni de intermediarios.

Sin embargo, no son éstas las Unicas caracteristicas que hacen que su gran promesa
sea la de tener el potencial para hacer mas productivas las tres tecnologias analizadas

en el punto anterior, Analitica Avanzada, Robots, e Inteligencia Atrtificial®.
Blockchain se caracteriza por ofrecer'®:

- Una unica fuente de informacion para la trazabilidad de activos.
- Encriptacion de los datos e incapacidad de cualquier interviniente para modificar
los datos sin una clara notificacion, por lo que los registros son confiables e

inmutables.

° The First All-Blockchain Insurer by Roberio Bosisio , Kaj Burchardi , Tim Calvert , and
Max Hauser; Boston Consulting Group.
10 The First All-Blockchain Insurer by Roberto Bosisio , Kaj Burchardi , Tim Calvert , and
Max Hauser; Boston Consulting Group.

23


https://www.bcg.com/publications/2018/first-all-blockchain-insurer.aspx
https://www.bcg.com/publications/2018/first-all-blockchain-insurer.aspx
https://www.bcg.com/about/people/experts/tim-calvert.aspx
https://www.bcg.com/about/people/experts/max-hauser.aspx
https://www.bcg.com/publications/2018/first-all-blockchain-insurer.aspx
https://www.bcg.com/publications/2018/first-all-blockchain-insurer.aspx
https://www.bcg.com/about/people/experts/tim-calvert.aspx
https://www.bcg.com/about/people/experts/max-hauser.aspx

Oportunidades Estratégicas de Insurtech en Seguros Personales

- En base a la encriptacién, los datos son Unicamente visibles por el “nodo” que
posee los datos.

- Las cadenas de bloques permanecen activas y actualizadas incluso si alguno de
los nodos se inactiva.

- El almacenamiento de datos distribuido que permiten los nodos de blockchain
hacen que se trate de una forma mas eficiente y con menor coste operativo que
un almacenamiento centralizado.

- Las reglas y modificaciones contractuales pueden codificarse en el software, lo
que disminuye la necesidad de realizar transacciones de manera manual.

- A medida que una transaccion es aprobada, la informacion queda reflejada de

manera practicamente inmediata en “el mayor”.

Con estas caracteristicas como base, podemos ademas extraer los siguientes principios
y aportaciones, que se muestran en la tabla 1, y que contribuyen a alimentar la

potencialidad de Blockchain:

Tabla 1: Principios y aportaciones de Blockchain

Principio Descripcién Aportacién

Veracidad embebida en cada paso del

PSR No necesidad de autoridad
proceso. No depende de la verificacion

Integridad en

Red ; . verificadora
posterior de un solo miembro.
No acumulacién de poder en un
Poder Se distribuye en una red P2P sin un Sistema central. Evita falta de
distribuido punto de control conocimiento sobre sus
acciones
: . Acota las amenazas actuales a
Seguridad Intrinseca a la plataforma . .
la ciberseguridad
Posibilidad de decidir qué, como, Combate la ausencia de
Privacidad cuando y cuanto se comparten privacidad en el actual mundo
identidades digital
Derechos Los derechos de propiedad son

Combate el fraude

garantizados transparentes y ejecutables

Inclusion en el Sistema
financiero a poblacion
actualmente excluida.

Inclusion Es para todo el mundo

Fuente: Elaboracién propia a partir de informacién de Grant Thorton 2017

Una de las aplicaciones mas claras de la tecnologia Blockchain son los Smart Contracts.
Estos, son herramientas que permiten la ejecucién automatica e independiente de

aguellos términos de un contrato que sean objetivables mediante I6gica matematica.

La auto ejecucion y el amplio ambito de aplicacion de los Smart Contract (més alla del

intercambio de valor a través de tokens, la aplicacion a transacciones monetarias, y el
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ser la tecnologia de base de criptomonedas, que permite Blockchain), los convierten en
la utilidad mas clara y de mas amplio espectro de la tecnologia Blockchain, y en base a
ello, sobre la que parece se popularizara el uso de la misma, a dia de hoy con un limitado
desarrollo, tal y como muestra la figura 4 (Unicamente el 3,6% de las Empresas
encuestadas han realizado un primer desarrollo/utilidad y tan so6lo un 11,9% un piloto

con prueba de valor).

2.1.6. Nuevos Modelos de Negocio

La aplicacién del nuevo espectro tecnolégico, ademas de dar respuesta a cuestiones
tradicionales de negocio como eficiencia, disminucion de costes operativos,
automatizacion, etc., es clave, como ya se ha comentado, para la mejora de los puntos
de interaccion con el cliente y para el ofrecimiento de una relacién mas fluida y valorada

por él.

Ademas, las posibilidades de aplicacion de dicho espectro tecnoldgico, ofrecen el dar
respuesta al modelo de relacién humana construido sobre el consumo a través del
alquilar, compartir, cambiar o comerciar bajo el movimiento del “hacer” y la cultura “Do
it yourself” (DIY).

Esta nueva (por su magnitud y por haberse constituido en toda una “cultura”) forma de
relacion, ha encontrado el soporte para su desarrollo en la aplicacién de plataformas

P2P, y en base a su volumen, ha configurado la denominada “economia colaborativa”.

La economia colaborativa, entendida como sistema econdmico basado en el uso de la
tecnologia para compartir activos o0 servicios entre individuos ha crecido
exponencialmente, con un volumen estimado en 2014 de 15 billones de ddlares y un

crecimiento esperado de hasta los 335 billones de ddélares en 2025,

Su desarrollo, ademas de dar lugar a la aparicién de nuevas oportunidades, también
trae consigo la aparicion de riesgos que deben gestionarse en un contexto formado por
el consumidor, el proveedor del servicio, y la plataforma de soporte que se utiliza para
hacer factible la comunicacion y transaccion; y donde el consumidor (cliente)
normalmente identifica al proveedor del servicio con la plataforma a través de la que
éste se presta, confundiéndose entonces la figura sobre la que debe recaer la

responsabilidad respecto de la mitigacion y gestion del riesgo en cuestion.

11 https://www.pwc.com/us/en/industry/entertainment-media/publications/consumer-intelligence-
series/assets/pwc-cis-sharing-economy.pdf
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Segun PWC?* el 89% de encuestados a través de un panel de clientes estuvieron de
acuerdo en que la economia colaborativa esta basada en la confianza entre los

proveedores y los usuarios.

Por otro lado, segun el Lloyd’s Innovation Report 20183, el 58% de los consumidores
encuestados a nivel de USA y UK, reportaron que los riesgos superan a los beneficios
en el uso de la economia colaborativa, y el 71% a nivel global seria méas proclive al uso
de servicios en la economia colaborativa si se ofreciera proteccion a través de productos
aseguradores, al tiempo que el 70% de los encuestados a nivel global se mostraron
igualmente mas proclives a participar en la economia colaborativa compartiendo u

ofertando servicios.

De esta manera, con la confianza como clave para el crecimiento de la economia
colaborativa, la oportunidad es clarisima para el sector asegurador, pudiendo ser el
garante de la credibilidad y constructor de confianza que la economia colaborativa

necesita para alcanzar las cifras de negocio previstas.

La economia colaborativa presenta ademas tres posibles modelos adicionales

generadores de valor para el sector asegurador:

- Modelo de riesgo compartido: donde los miembros de la comunidad aportan las
primas y garantizan los siniestros. La comunidad se crea por afinidad y
confianza, siendo cada asegurado un miembro activo del colectivo con interés
en la prevencion del riesgo.

- Modelo de riesgo limitado: Similar al anterior, pero con responsabilidad de la
comunidad sobre la cobertura de riesgos sélo para siniestros pequefios, siendo
los grandes cubiertos por el contrato privado de cada miembro con su entidad
aseguradora.

- Modelo de compra colectiva de seguros: donde el objetivo es que el colectivo
tenga un poder de negociacién mayor que cada uno de sus miembros, logrando

asi una prima mejor que la que obtendrian individualmente.

El seguro bajo el modelo de la economia colaborativa, brinda beneficios tanto para los

asegurados en si como para el sector:

- Permite asegurar a colectivos excluidos del seguro tradicional.

12 https://www.pwc.com/gx/en/services/advisory/consulting/risk/resilience/trust-but-verify-why-it-
matters-in-the-sharing-economy.html

13 Lloyd’s. Innovation Report 2018. Sharing risks, sharing rewards: who should bear the risk in
the sharing economy?
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- Como ademas no hay necesidad de beneficio, y en consecuencia no hay margen
incorporado a la prima, permita que ésta sea mas economica, lo que facilita
nuevamente la incorporacion al seguro de colectivos excluidos del seguro
tradicional.

- Menores costes de gestién y administracion, lo que redunda en el beneficio
resefiado en los puntos anteriores.

- La constitucion de los colectivos por afinidad y el papel activo de cada miembro
en la prevencion del riesgo genera una menor siniestralidad y un menor fraude

(en torno a un 30%).

2.2. LOS RIESGOS MAS INMINENTES

El desarrollo de la tecnologia y la nueva forma de aproximacién a los seguros con las
posibilidades que brinda su utilizacién, es también generadora de incertidumbre en unos
casos y de nuevos riesgos en otros.

El riesgo mas evidente identificado, aunque de un modo todavia generalista, pues se
desconoce su dimensién real y todos los factores a los que puede afectar, asi como la

profundidad del impacto en cada uno de ellos, es el de la ciberseguridad.

La ciberseguridad preocupa por su envergadura e indefinicion, y porque con ella se
identifican cuestiones como la seguridad de transacciones econdmicas, la sustitucién
de identidad o el robo de datos personales y, en definitiva, todo lo relacionado con el

fraude.

También preocupa por la experiencia, porque desde el inicio de internet, de una forma
u otra, somos conscientes de vulnerabilidades de los sistemas y “ataques” con
propositos concretos. Y porque esta misma experiencia ya la encontramos durante el
desarrollo de tecnologias cuyo garante es, entre otros, la seguridad, como es el caso de

Blockchain.

Asi, se ha reportado la sustraccion de 6,6 millones de Ethers (entre 45 y 60 millones de
dolares) mediante hackeo a The DAO (Smart Contract para la financiacién de proyectos
del ecosistema blockchain) o el secuestro durante 27 horas de una cadena de
Blockchain basada en Ethereum en la que finalmente el hacker no consiguié sustraer el
dinero porque dio tiempo a reescribir el cédigo de la cadena por parte de sus

“propietarios”.
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Es no obstante un tipo de riesgo cuya solucién es tecnoldgica, y por esta via se traducira
también en una oportunidad de negocio para el sector asegurador (cuando su

conocimiento — evaluacion del riesgo - permita también su tarificacion).

Como sector, y mas all4 de aquellos riesgos cuyo afrontamiento debera llegar desde la
propia tecnologia, o de riesgos cuyo enfoque se realiza habitualmente desde el
regulador (Proteccién de datos o proteccién de consumidores online, etc.), la irrupcion
de Insurtech y la adopcién de las tecnologias descritas, y de las que llegaran merced al
ritmo de desarrollo actual, presentan la necesidad de valoracion de cada uno de los
siguientes riesgos principales:

2.2.1. El riesgo de no adopcion
Como se ha sefialado, la transformacion que implica Insurtech impacta tanto en la linea

de base de relacion con el cliente como en la linea de base del negocio asegurador.

No se trata de una transformacién menor, sino que afecta a todo el sector y a la forma

de entender y enfocar el negocio.

Si en la actualidad en Seguros, en general, hablamos de un producto indiferenciado y
con una fuerte tension en el precio, Insurtech implica un cambio de paradigma en el que
el asegurador va a crear y ofrecer “servicios de prevencién” mas all4 de asegurar
riesgos. Se transitara asi de un producto centrado en el precio a un producto centrado
en el valor, con el asegurado como principal mitigante del riesgo y una menor frecuencia

e intensidad en la ocurrencia de los siniestros.

Para los aseguradores dispuestos a aprovechar esta corriente, la digitalizacion presenta
una oportunidad inmensa. Las Compafiias que mas se beneficiardn son las que
aprovechen la digitalizacion para repensar todas sus operaciones, desde la suscripcion,
el servicio al cliente y la gestion de las prestaciones. El impacto tanto en los beneficios
como en los costes puede ser enorme, pudiendo trasladar el beneficio del ahorro de
costes a sus clientes y por consiguiente incrementar su negocio y ganar cuota de

mercadol4.

Aquellos que por el contrario no adopten la transformacion digital como estrategia, se
veran inmersos en una guerra de precios para proteger su posicién competitiva en el

mercado.

14 Bain&Company: Digitalization in Insurance:The Multibillion Dollar Oportunity
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La digitalizacion del sector asegurador no consiste Unicamente en la adopcion de
herramientas que permitan una mejor conectividad con el cliente, sino que se trata de

una reformulaciéon completa de los cimientos del negocio.

La valoracion detallada de los riesgos, en base a un conocimiento exhaustivo del cliente,
conducira a politicas de suscripcion donde el riesgo individual sera la clave. Se tendera
a una desmutualizacién del riesgo, con las Compafiias luchando por la captacion de
aguellos clientes con menor probabilidad de ocurrencia de siniestros, donde el volumen
de datos aportado por cada cliente concreto sea alto, tanto para conocimiento propio
como para enriguecimiento de los procesos basados en técnicas de Machine Learning,
y donde podra ajustarse la prima en base al conocimiento de cada cliente especifico y

su probabilidad asignada de riesgo.

Esta seleccion por parte de las aseguradoras de determinados perfiles de clientes, junto
con el hecho de una captacién basada en el ajuste de la prima a sus circunstancias
especificas y una tecnologia que permitird una conexiéon mas fluida y que mejorara la
experiencia de relacion, hace que aquellos clientes con perfiles mas complicados desde
el punto de vista asegurador, sean los Unicos disponibles para aquellas Compafiias que
no hayan afrontado en tiempo la Transformacion Digital.

De esta manera, los mejores clientes encontraran mejores oportunidades de prima y
prestacion de servicios (personalizacion, ecosistemas de servicios, conexiéon con la
entidad, etc.), y por consiguiente se moveran a aquellas Compafiias en disposicion de
competir por esta via, mientras que Unicamente los clientes que por su perfil de riesgo
tengan posibilidades escasas de conseguir beneficios en Companias “transformadas
digitalmente”, permaneceran asegurados en aquellas Compafiias que les acepten, que

se caracterizaran por una politica de suscripcion tradicional.

Asi, en el tiempo, la base de clientes y cartera de una Compafiia que no haya afrontado
0 superado con éxito el reto y oportunidad de la transformacion digital, se ir4
deteriorando. “El riesgo de seleccién adversa en suscripcion de la cartera es una
amenaza a medida que los competidores que usen los modelos de Big Data capturan
mejores riesgos que las entidades menos sofisticadas, dejando atras una menor cuota
de mercado y unos resultados de suscripcidbn mas bajos, entrando asi en una Espiral de

Muertel®”,

15 Efectos de la digitalizacion para el sector asegurador. José Miguel Rodriguez-Pardo. Master
en CC. Actuariales Universidad Carlos Il de Madrid. Madrid 23 de marzo 2018

29



Oportunidades Estratégicas de Insurtech en Seguros Personales

2.2.2. Propiedad de los datos
El sector asegurador se caracteriza por la asimetria de informacion existente entre el
propio asegurado y su aseguradora, lo que hace que las politicas y &reas de suscripcion,

evaluacién de riesgo y deteccién de fraude sean criticas.

Dada esa “ausencia de informacion”, el apetito por los datos y fuentes fidedignas para
su obtencion, hace que la aparicion de nuevas formas de consecucion de los mismos
no soélo sea bienvenida, sino que ademas, légicamente, se fomente su uso y la

participacion voluntaria en las mismas.

Esta, la capacidad de obtencion de datos contextualizados es una de las aportaciones

de Insurtech en general y de, como se ha visto, el Internet de las Cosas en particular.

En este punto, la proteccién e intimidad de los datos de los consumidores, asi como el
uso especifico para aquello para lo que se ha autorizado (o bien su extensién para la
inferencia de posibles riesgos adicionales), resulta clave, por lo que también lo es

conseguir el consentimiento del asegurado para su uso.

Por otro lado, en un contexto de “demanda” de informacion por parte de las Empresas,
y tal y como se ha comentado en el punto 2.1.2, con una mayor predisposicion de los
clientes a proporcionar informacion con el ideal de conseguir servicios personalizados,
junto con lo valioso de esa informacién para generar ecosistemas de servicios que
ayuden al mantenimiento de los clientes, se vuelve estratégico no ya el uso de los datos,
sino su propiedad (y en consecuencia, la “capacidad de recuperacion de los mismos”

por parte de los clientes).

De esta manera, en este nuevo contexto de actividad en el que las empresas de
Insurtech han nacido, y en el que llevan ventaja en el acceso a este recurso estratégico,
las Empresas deben generar sistemas de captacion de informacion, pero también
métodos que garanticen la propiedad de los datos (similar al suministro de materia prima
y las estrategias de integracion vertical “aguas arriba” en otros sectores) al menos
anonimizados, cuando sea necesario activar la capacidad de recuperacién de los

mismos por parte del cliente.

2.2.3. Individualizacion de la Prima
El ideal consistente en fijar tarifas individualizadas (hipersegmentacion) en funcion del
conocimiento del cliente y sus necesidades reales, puede topar con dificultades tanto de

caracter técnico como ético.
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Una tarifa, individualizada en su maxima expresion, puede generar en un extremo una
asimetria actuarial conducente a una politica de seguros preconcedidos. Asimismo,
podran llegar a identificarse grupos de riesgo de un Unico riesgo, o bien identificarse los
riesgos individuales y su probabilidad de ocurrencia hasta tal punto que la ley de grandes

nameros, que ha sido la base de los precios en seguros, pierda relevancia.

En el otro extremo, podria generar la exclusion del seguro de aquellos perfiles de riesgo

peores, debilitandose asi la funcion social del seguro.

Asi, si bien la tecnologia digital permite acercar el seguro a un mercado previamente no
servido (seguros inclusivos), existe también el riesgo de que una seleccién de riesgos
diferenciada con base en el big data, haga que determinados clientes queden excluidos

de su acceso al seguro al ser considerados como de alto riesgo*®

No obstante, tal y como ha reconocido la Insurance Europe en respuesta a la Autoridad
Europea de Supervision (ESA), las aseguradoras tienen todos los incentivos para

ofrecer seguros atractivos a todos los segmentos de la poblacion.

En este sentido, como aspecto positivo, el uso de la tecnologia tiene ademas
implicaciones a lo largo de un elevado numero de elementos del ciclo de vida de seguros
de tipo inclusivo (disefio de producto, distribucion, etc.), que podrian ser utilizados
precisamente para superar algunos de los retos que este tipo de seguros enfrenta
(minorando su precio y mejorando su acceso), al tiempo que se garantiza la proteccion
de los consumidores!’, maxime cuando estan precisamente dirigidos a un colectivo mas

vulnerable y con acceso limitado a herramientas mitigadoras del riesgo.

Por otro lado, la seleccién diferenciada de riesgos basada en big data podria ser
incorrecta en base a algoritmos inadecuados o fallos del sistema?'®, lo que igualmente
seria generador de efectos indeseados y posiblemente discriminatorios tanto en las
posibilidades como en las condiciones de acceso. Esto, haria deseable e incluso
necesario, revisiones de los algoritmos por parte del supervisor, que evitaran sesgos
tendentes a la exclusion de colectivos o grupos especificos de clientes. En esta linea,
seria deseable la apertura del cddigo de los algoritmos para un mejor entendimiento de

la valoracion de clientes que realiza cada Compafiia.

16 Application paper on the use of digital technology in inclusive insurance — IAIS (International
Association of Insurance Supervisors).

17 Application paper on the use of digital technology in inclusive insurance — IAIS (International
Association of Insurance Supervisors).

18 Application paper on the use of digital technology in inclusive insurance — IAIS (International
Association of Insurance Supervisors
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Mas alla, la tarificacion en cada Compairiia sobre un cliente o grupo de clientes se basa
en datos que el cliente no controla, por lo que la personalizacion de la tarifa puede estar
influenciada por una inferencia algoritmica sobre su sensibilidad al precio, obtenida en
base a comportamientos habituales como la comparacion o busqueda de ofertas a
través de internet. Implicaria igualmente un posible trato discriminatorio para las
personas que menos busquedas realizan, pues con un perfil de riesgo similar al de otras
personas, se estaria adjudicando una diferente prima por la teérica predisposicion al
pago que cada persona mostrara (sensibilidad al precio como elemento adicional para

la tarificacion).

“Asi pues, bajo la definicion de “optimizacién” como el reconocimiento del verdadero
valor de vida del cliente y reflejarlo en un mejor precio, se encuentra el proceso por el
cual la prima para asegurar un riesgo se realiza de acuerdo a lo que el asegurado esta

dispuesto a pagar, en lugar del nivel de riesgo que representa la péliza™°

Con todo, ventajas y posibles inconvenientes a afrontar, es claro que la individualizacion
de la prima es uno de los factores mas atractivos y visibles en las posibilidades que
ofrece la analitica de datos, y una de las tendencias mas marcadas para la ganancia de
competitividad que ofrece Insurtech, inclinAndose el mercado por un modelo en el que
la determinacién del precio se realice en base al valor combinado del pricing técnico y

de comportamiento con la propension a la caida de cartera y la elasticidad al precio?.

Por su visibilidad, la individualizacién de la prima va a ser clave, al margen de los
factores generadores de una extraordinaria experiencia de cliente, en la ganancia de
ventaja competitiva en los primeros momentos de materializacion de los efectos de
Insurtech, con potencial de atraccion de clientes al tiempo que de optimizacion de la
cartera, por lo que deberia conformarse por si mismo como hito en la estrategia de

transformacion digital de cada Empresa.

Su identificacibn como hito estratégico determina su eleccion para un estudio de su

posible puesta en practica, consideraciones y efectos en el punto 3 de este trabajo.

19 Efectos de la digitalizacion para el sector asegurador. José Miguel Rodriguez-Pardo. Master
en CC. Actuariales Universidad Carlos Il de Madrid. Madrid 23 de marzo 2018
20 Efectos de la digitalizacion para el sector asegurador. José Miguel Rodriguez-Pardo. Master
en CC. Actuariales Universidad Carlos Il de Madrid. Madrid 23 de marzo 2018
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3. EXPERIENCIA DE INDIVIDUALIZACION DE LA PRIMA
MEDIANTE MACHINE LEARNING.

3.1. ELECCION DEL PRODUCTO DE SEGURO Y DE LA TECNOLOGIA

Siendo un punto fuerte de las aseguradoras en general la realizacion de estudios y
proyecciones en base a datos histéricos, se focalizé la atencion en la eleccion de un
producto asegurador que:

- Estuviera en funcionamiento y tuviera una base histérica de datos, lo que a su
vez permitiria la comparacion entre la formula de tarificacion en uso con
cualquier propuesta resultante de la aplicaciéon de la nueva tecnologia.

- Que pudiera establecerse como una muestra del cambio de enfoque (no hay que
olvidar que tras Insurtech hay también un cambio de mentalidad en las personas)
y ganancia a corto plazo de la adopcién de tecnologias propias de Insurtech en
procesos tradicionales (tarificacion en este caso) del sector.

- Cuya prima estuviera establecida a partir de criterios amplios que pudieran hacer
encajar a asegurados distintos bajo una misma (¢ Unica?) variable o segmento

de riesgo.

Al mismo tiempo, la tecnologia a utilizar debia:

- No ser dependiente de la captacion de nuevos datos mediante tecnologia loT u
otras propias de Insurtech, aunque pudiera mejorarse a raiz de nuevos datos,
con el fin de mostrar lo adecuado de una rapida adopcion.

- Ofrecer una “valoracion rapida” sobre la posible aportacion al proceso objetivo
elegido.

- Permitir la evolucién y construccién sobre un modelo base.

Con los requisitos mencionados, se selecciond el seguro de “Incapacidad Temporal
Profesional”. Este seguro cubre las contingencias de las que se derive una imposibilidad
de ejecuciéon de actividad laboral de manera temporal, mediante el abono de una
indemnizacién diaria especificamente contratada, destinada a cubrir la falta de ingresos

generada por la indisponibilidad temporal para el trabajo.

Por otro lado, bajo el criterio y necesidad de trabajar con datos histéricos en base a
primar la rapidez de adopcién de la tecnologia, al tiempo que garantizar la posible
afinacion de cualquier modelo de tarificacion obtenido, se selecciono la tecnologia de

Machine Learning, para la generacion de un modelo predictivo (la tecnologia de Machine
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Learning se ha definido en ocasiones como la capacidad de aprender del pasado — datos

historicos — para predecir el futuro).

3.2. TARIFICACION ACTUAL DEL SEGURO DE INCAPACIDAD
TEMPORAL PROFESIONAL

En la actualidad, el seguro de incapacidad temporal profesional se tarifica en base a la

edad del asegurado y la cuantia diaria de indemnizacién contratada.

La cuantia de indemnizacién diaria contratada (cobertura), es un criterio ligado a la
aversion al riesgo del asegurado, al tiempo que afecta al riesgo que asume la Compania

en la contratacion.

El segmento de edad al que pertenece el asegurado es la Unica variable discriminatoria
objetiva utilizada en la tarificacion sobre la que el asegurado no tiene control. Ademas,
se establece un limite de contratacion también por edad, considerando ésta por

consiguiente el principal determinante del riesgo de ocurrencia del siniestro.

Ambas variables, consideradas desde la perspectiva de la Ciencia Actuarial
proporcionan la tarifa que debe cubrir los dos elementos esenciales de la misma: Dafio

econdmico y probabilidad.

La tarificacion actual se refleja en la tabla 2.

Tabla 2: Tarifas actualizadas para el seguro de Incapacidad Temporal Profesional

Garantia de 30€/dia Garantia de 60€/dia Garantia de 90€/dia
De 20 a 34 afios 19,18 31,20 43,22
De 35 a 49 afios 23,84 39,64 55,43
De 50 a 66 afios 18,45 35,97 53,50

Fuente: Elaboracién propia a partir de informacién especifica de Aseguradora que comercializa este producto.

3.3. MODELIZACION

Se obtuvieron los datos historicos del seguro de Incapacidad Temporal Profesional

correspondientes a los ultimos 5 afios, y en concreto los referentes a:

- Duracion de la pdliza en dias.

- Prima cobrada.
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- Garantia contratada.

- Ne°de dias indemnizados.

- Ahorro del cliente gestionado por la misma entidad Aseguradora (como posible
variable predictiva de la capacidad financiera).

- Provincia de residencia.

Se fij6 como determinante ademas el trabajar en la obtencién de dos posibles modelos

complementarios orientados a la tarificacion, a saber:

- Modelo 1: Probabilidad de Ocurrencia del Siniestro
- Modelo 2: Prediccion del nimero de dias a indemnizar (coste siniestral) en caso

de ocurrencia del siniestro.

El programa de Machine Learning ofrece como valor afladido la capacidad de testar
diversos modelos estadisticos y combinaciones de los mismos para ofrecer la o las

alternativas que mejor predicen y explican el comportamiento de las variables.

Ademas, la seleccion de un modelo en concreto en base a su capacidad predictiva, y su
utilizacion posterior con tantos “set” de datos como sea posible, incide en un incremento
de la capacidad predictiva del modelo (learning) o en el desarrollo de nuevos modelos

MAs precisos.

3.3.1. Modelo 1 - Probabilidad de Ocurrencia del Siniestro

En base a los datos proporcionados al programa, diversas iteracciones en las que se
modifico el tipo o valor de algunas de las variables consideradas, y partiendo de un
modelo binomial (Siniestro/No siniestro) se obtuvo como mejor modelo predictivo un

modelo de tipo “Random Forest Classifier (Entropy)” que se muestra en la figura 7.

Figura 7: Modelo Random Forest Classifier (Entropy)
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| | Preprocessingv2 |
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Los Random Forest son modelos estadisticos del tipo “arbol de decisiéon”, que buscan
reducir la variabilidad e incrementar su capacidad predictiva mediante una minima
modificacion que “decorrelaciona” cada particién generada en el arbol de decisién no
permitiendo al algoritmo elegir entre los predictores disponibles (util si por ejemplo una
de las variables tiene un poder de prediccion muy alto frente a un poder mas moderado
del resto)

Podemos comprobar el grado de exactitud en las predicciones logrado por el modelo a
través del gréfico namero 7, Lift chart, donde se compara la prediccién con el valor
arrojado por los datos reales actuales.

Grafico 7: Lift chart / Ajuste prediccion y datos reales Modelo 1

+ Predicted O Actal

.
s
=
=
®
=
=
z
3
s
=
£

No obstante, si analizamos los valores arrojados por la curva ROC que se muestra como
grafico 8 (definicion de las categorias en el “Anexo 1”), los “verdaderos positivos” que
obtendremos se sitian en el 64,16% de los casos y los “verdaderos negativos” en el
63,2%. Los “falsos positivos” se sittan en el 36,8%, lo que en definitiva se traduce en
“proteccion” para la Compania a efectos de prima y en el traslado al cliente de una prima

menos ajustada a su riesgo real de lo que se podria obtener.

Sin embargo, hay que considerar que en este punto, no se ha realizado todavia
“aprendizaje” y por consiguiente “evolucién” en el modelo de Machine Learning
propuesto, y aunque seria deseable la mejora de su capacidad predictiva mediante la
inclusion de nuevas variables y la alimentacion adicional de casos (datos) para
desarrollar el mencionado aprendizaje, ya se ha generado una “prediccion” de
siniestralidad de la que no se dispone en el actual modelo de tarificacién del producto

(en base Unicamente al segmento de edad al que pertenece el cliente).
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Asi, la exactitud en la prediccién mostrada por el gréafico Lift chart, frente a los valores
de exactitud recogidos por la curva ROC, sugieren la bondad del modelo, pero también
la conveniencia de incrementar el volumen de datos para garantizar una mayor

capacidad predictiva.

Grafico 8: Curva ROC del modelo predictivo de siniestralidad.
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En el Anexo 2 pueden consultarse las graficas que muestran la relaciéon que el modelo
establece entre la variable objetivo (ocurrencia del siniestro) y cada una de las variables

consideradas de manera independiente.

3.3.2 Modelo 2 - Prediccion del coste siniestral (niumero de dias a
indemnizar)

El Modelo 2 tiene por objeto conocer el coste asociado a un determinado siniestro cuya

probabilidad de ocurrencia ya se ha determinado mediante la aplicacion del Modelo 1.

La realizacion de diversas iteracciones con el programa, en la que se modifico el tipo o
valor de algunas de las variables consideradas, arrojé como mejor predictor del nimero
total de dias a indemnizar (cuyo coste siniestral seria el resultado de multiplicar la

prediccion realizada por el modelo del nimero de dias a indemnizar, por la garantia
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diaria de indemnizacién contratada) un modelo “Enet Blender” que se muestra en la

figura 8.

Figura 8: Modelo Enet Blender
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Desde un punto de vista estadistico, Enet Blender es un modelo de regresion lineal que
combina propiedades de otros dos tipos de modelo (Lasso y Ridge) para ganar en
utilidad cuando existen multiples variables correlacionadas entre si, permitiendo la
seleccién de las variables correlacionadas en lugar de sélo una de ellas al azar, asi

como estabilidad bajo determinadas condiciones.

Podemos comprobar el grado de exactitud en las predicciones logrado por el modelo a
través del grafico numero 9, Lift chart, donde se compara la prediccion con el valor

arrojado por los datos reales actuales.

Grafico 9: Lift chart / Ajuste prediccion y datos reales Modelo 2

Number of Bins: 10+  Sortbins: Low to high v  Download Pr ns Export®

+ Predicted Actual
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Bins based on predicted value
|
9 10
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Como ya nos ocurria para el Modelo 1, y aunque el grado de prediccién mostrado por
el gréfico Lift chart es muy ajustado, todavia mejorara la exactitud de las predicciones
mediante el “aprendizaje” que implica la alimentacién del modelo con casos (datos)
adicionales, amén de la posibilidad de buscar variables adicionales que pudieran
mejorar la capacidad predictiva. Igualmente, en todo caso, en este punto ya se ha
conseguido generar una primera “prediccién” de nimero de dias indemnizados, de la
gue no se dispone en el actual modelo de tarificacién del producto (en base Unicamente
al segmento de edad al que pertenece el cliente).

Por otro lado, observando el impacto que cada una de las variables consideradas tiene
en la precisién del modelo (gréafico 10), hay que destacar:

- Que la variable “prima cobrada” esta conformada por el efecto del tiempo

(duracion de la péliza), la garantia contratada y fundamentalmente por la edad.

Grafico 10: Impacto de cada variable en la capacidad predictiva del modelo

PRIMA COBRADA

DURACION POLIZA EN DIAS

RENTA_AHORRO

PROVINGIA

GARANTIA CONTRATADA

Aislado el efecto del tiempo (duracion de la pdliza) en la obtencién del modelo, hay que

tener en cuenta que:

- La variable “garantia contratada” (que de manera implicita esta reflejada como
hemos comentado en la variable “prima contratada”) se encuentra mediatizada
porque sobre los datos aportados al modelo, 70.000 corresponden a una
garantia indemnizatoria de 30€ por dia, mientras que tan so6lo aproximadamente
2.500 corresponden a una garantia de 60€ por dia y unos 1.000 a una garantia
de 90€ por dia.
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- Pese aladisparidad en el nimero de casos, hay que considerar la media de dias
indemnizados para cada tipo de garantia, que nos ofrece el analisis de la

informacion en el modelo, y que se muestra en la tabla 3.

Tabla 3: N° de dias de media indemnizados en funciéon de la cobertura contratada

i Media de dias
indemnizados
Garantia de 30€/dia 16
Garantia de 60€/dia 40
Garantia de 90€/dia 75

Fuente: Elaboracién propia.

Estos datos sugieren por un lado, la importancia de dotar al modelo de nuevas variables
gue puedan ayudar en la prediccion, pero al mismo tiempo, la importancia de contar con
mas elementos de juicio que en la actualidad (precisamente este es el valor que aporta
el modelo) para la suscripcion de las garantias mas altas, donde claramente existe una

tendencia a un mayor numero de dias indemnizados.

En la busqueda de mejora del modelo respecto a lo anterior, y considerando la légica
subyacente en cuanto a que clientes con un mayor poder adquisitivo (variable de “ahorro
gestionado por la Compania” en el modelo) tendrian una propension inversa a “numero
de dias indemnizados”, se realizé un estudio pormenorizado de la variable “ahorro

gestionado”, confrontando el modelo inicial a segmentos de renta seleccionados.

La capacidad predictiva del modelo original se mantuvo para los segmentos de rentas
de menos de 20.000€ y de entre 20.000 y 40.000€, empeorando para segmentos de
renta superiores, y mas cuanto mayor era la renta. Esto se debe, al igual que en el caso
de la garantia contratada de 60 y 90€/dia, al escaso numero de observaciones existente
para dichos segmentos, lo que nuevamente, respetando una buena capacidad
predictiva inicial, nos habla de la necesidad de incorporar mas datos o en su defecto,
nuevas variables que ayuden a la prediccion en las areas donde ésta pueda ofrecer

resultados menos precisos.
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3.4.

CONSECUENCIAS PRACTICAS PARA Y DEL MODELO

3.4.1 Consideraciones

A continuacion, se detallan algunas cuestiones a considerar en relacion a la elaboracién

de un modelo basado en Machine Learning para el refuerzo o modificacién de alguno

de los procesos base existentes en las Compafias, extraidas como conclusion y

aprendizaje del desarrollo practico expuesto.

Se muestra vital el tratamiento de los datos y la calidad de los mismos.

Dado que el desarrollo del modelo tenia como objetivo la no dependencia inicial
de datos obtenidos a través de nuevas tecnologias (loT) sino en cambio el
aprovechamiento de los datos histéricos para una rapida adopcion, es necesario

garantizar su calidad.

Esto va a hacer necesario, en gran parte de los casos, un tratamiento previo a la
alimentacién de la herramienta de Machine Learning, para que la elaboracién del

modelo y su desarrollo (“aprendizaje”) posterior se realice sobre una base firme.

Esta parte, el tratamiento de los datos, es la mas laboriosa y “time consuming”
en lo referente a la aplicacién de herramientas de Machine Learning dado que
con frecuencia, y considerando el conocido como “legacy” de los sistemas
actuales de Tl (en definitiva, su herencia y estado actual en base a ella) los datos
provendran de distintas fuentes o bases de datos, y sus criterios de
almacenamiento también variaran en funcién de la propia evolucion a la que se

hayan visto sometidos estos Sistemas en la Compafiia.
Resulta asimismo vital la cantidad de datos disponibles.

La capacidad predictiva del modelo o modelos que se generen, va a ser
directamente dependiente de la cantidad de datos con los que se haya podido

construir y testar su funcionamiento.

Frecuentemente, la necesidad de datos va a dar lugar a colaboraciones
estratégicas entre entidades con productos complementarios (por ejemplo, la
indemnizacién por incapacidad laboral profesional que hemos considerado en
nuestro caso préactico, con datos de seguros de asistencia sanitaria), incluso en

el caso de que productos complementarios estuvieran ya coexistiendo en la
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misma Compaiiia, y ello en base a la consecucion de la mayor cantidad de datos

totales posibles.

Por otro lado, se abre del mismo modo la puerta a la colaboracién estratégica
con entidades de Insurtech que permitan dotar a los modelos de variables y
datos “actuales” y, por consiguiente, sean generadores de mayor “aprendizaje”

(incrementando su precision de manera continua).
- Generacion de modelos complementarios.

Tal y como se ha desarrollado en el caso de este trabajo, la agilidad de uso de
las herramientas de Machine Learning permite la generacién de modelos
complementarios, que desagregan parte del proceso. Como hemos visto en
nuestro caso, para una adecuada tarificaciébn no es Unicamente importante la
siniestralidad esperada para una pdéliza, sino ademas el coste especifico
asociado a cada siniestro concreto (no costes medios u otras medidas mas
generales) y péliza, permitiendo un adecuado nivel de individualizacién de la

prima (que era el objetivo).

Tal y como se ha mostrado, es necesario tener presente que la consecucion del
objetivo puede depender de la generacion de distintos modelos que, por fases
de aplicacién, obedezcan a un mismo fin. E incluso, como apreciamos en nuestro
caso, en el que en funcion de la utilizacién de la variable “duracién de la poliza”
podemos considerar una poliza en el momento cero de contrataciéon o una péliza
en el afio x de su renovacion, que los modelos puedan ser complementarios con
respecto a la vida de la podliza y por consiguiente del momento del ciclo vital del

cliente y relacién con la Aseguradora.
- Informacién adicional

La generacion y analisis de los modelos preliminares hasta la concrecion en uno
final, proporciona informacién adicional sobre la interrelacion de las variables, la
conveniencia de afinar los datos en un sentido concreto, o debilidades del

sistema actual utilizado.

El andlisis de esta informacion permite no s6lo mejorar la prediccion del modelo,
sino también la toma de decisiones de negocio, como ocurre en nuestro caso al
analizar el incremento de nimero de dias indemnizados en relacion a la garantia

contratada (Tabla 3; 2,5 veces mas cuando se contrata la garantia de 60€/dia y
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4,69 veces mas cuando la garantia contratada es la de 90€/dia, en ambos casos
respecto de la garantia de 30€/dia) y su relacién con la variable “ahorro
gestionado” bajo la légica explicada en el punto 3.3.2., y que se traduce en la
necesidad de fijar criterios especificos de contratacion en funcién del nivel de
renta a partir de 40.000€ en tanto en cuanto, pero también con posterioridad, se
consiga mejorar la capacidad predictiva del modelo para rentas superiores a
dicha cifra.

3.4.2 Resultado de la aplicacion de ML y enfoques

La aplicacién de Machine Learning al proceso de tarificacion del seguro de Incapacidad
Temporal Profesional que se ha utilizado como aplicacién practica, permite obtener un
resultado especifico para el caso planteado, pero también algunas conclusiones
generalizables en la aplicacién de nuevas tecnologias a procesos base de negocio, y
especialmente en relacion a los riesgos apuntados en el punto 2.2.3 (Individualizacion
de la Prima) y que se configurd a su vez como hito estratégico.

Asi, por un lado, la aportacién de valor de la combinacién de los modelos 1 y 2
(Probabilidad de ocurrencia y dias a indemnizar por siniestro) para la tarificacion del

seguro seleccionado se encuentra en:

- la obtencion de una tarifa “dinamica”, en funcidon de diversas variables asociadas
ala propia vida de la pdliza y del asegurado, frente a una tarifa ligada Unicamente
a la condicién “edad”, sobre la que ademas el asegurado no tiene ningun tipo de
“control” (personas con un estilo de vida saludable se verian penalizadas por el

simple hecho de cumplir afios).

- El hecho de que la tarifa pueda individualizarse en funcién del riesgo real de
cada asegurado, haciendo por consiguiente el seguro mas atractivo para
aquellos asegurados que a su vez son mas atractivos para la Compafiia por su

perfil de bajo riesgo.

Al mismo tiempo, en la medida que los modelos se evolucionaran hasta un punto de
maxima precision, se materializaria la creacién de bolsas de “inasegurables” por

desmutualizacion del riesgo, lo que supondria la pérdida de la esencia aseguradora.

En este punto, aparece la necesidad a nivel corporativo de tomar decisiones de tipo

técnico, pero también de tipo ético; decisiones que seran mas o0 menos urgentes y mas
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0 menos estables en funcion del tiempo que pudiera llevar extremar la capacidad

predictiva de cualquier modelo que se adopte.

Asi, se hace necesario decidir como se integran los cambios derivados de la aplicacion
de la nueva tecnologia y por ejemplo en nuestro caso, sobre el nuevo modelo de

tarificacion, valorar las alternativas existentes, como:

- Aplicacién directa de los modelos y determinacion de la prima resultante para
cada asegurado, con el riesgo expresado de incrementar el nimero de “no
asegurados” (riesgo que es cuantificable y para lo que podriamos también
apoyarnos en ML)

- Aplicacion de la prima resultante después de cruzar el primer resultado
individualizado con toda la cartera, de manera que, considerando el riesgo global
de ésta, se generaran holguras en la tarificacion que mantuvieran la

mutualizacion del riesgo y una prima “asequible” para todos los asegurados.

- E incluso valorar la modificacion de algunas caracteristicas del producto, que
permitieran comercializarlo a colectivos con necesidades y aversion al riesgo
diferente, como por ejemplo pasar del tipo Temporal Anual Renovable a un
seguro “hasta la edad de jubilacion” con una prima que, calculada en base al
riesgo previo de cartera y el especifico del nuevo asegurado, pudiera ser

nivelada para toda la vida del seguro.

Se aprecia asi con claridad, la materializacion de los riesgos relativos a la
individualizacién de la prima, pero también como estableciamos en el punto 2.2.3 que
las aseguradoras tienen todos los incentivos para ofrecer seguros atractivos a todos los
segmentos de la poblacion, limitando por consiguiente las consecuencias de una

“negativa adopcién” del concepto de “individualizacién de la prima”.

Igualmente, se aprecia con claridad como, tanto durante el proceso de andlisis de los
datos utilizados para la construccién de modelos a través de nuevas tecnologias, como
en el andlisis de los resultados de la aplicacién de dichos modelos, es imprescindible la
aplicacion de criterios y loégica de negocio, lo que esta en linea con lo ya avanzado en
el punto 2.2.3, sobre la tendencia a modelos de tarificacion que suponen un mix entre
criterios puramente técnicos con otros de “consenso corporativo” o decisorio (por
ejemplo de aplicabilidad de datos sobre elasticidad al precio, o aversion al riesgo, o por

gué no, del caracter social con el que una Compaiiia decida dotarse y actuar).
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4. ESTRATEGIA DE TRANSFORMACION DIGITAL

La digitalizacién del sector asegurador va mas alla de lo que el término en si mismo
pudiera hacer entrever. Se trata de una auténtica transformacién basada en la
disponibilidad de nuevas herramientas y, como se ha visto al hablar del “riesgo de no

adopcion”, no es elegible.

Es por consiguiente imperativo para las Empresas el fijar una estrategia de negocio que
las prepare para un adecuado desempefio en un nuevo entorno, que se caracterizara
por una redefinicién absoluta de la relacién e interacciones con el cliente, y ello en
funcién de como cada Empresa afronte la adopcion, desarrollo y explotacién de las
nuevas herramientas disponibles, asi como las que estan por llegar, habida cuenta de

la velocidad actual de desarrollo de la tecnologia.

El primer paso, por consiguiente, es tener claro que no se trata de definir una “estrategia
de transformacién digital”’, sino una “estrategia de negocio” a partir de la visualizacion
de como queremos que sea nuestra Comparfia en el futuro a medio plazo, considerando
los nuevos elementos y actores que estan definiendo las nuevas reglas y contexto en el

que se va a desempefiar la actividad.

Por otro lado, ya en el apartado 2.1.3 consideramos los parametros que definiran en el
futuro el Sector y el Producto Asegurador. Desde un punto de vista de afrontamiento

estratégico, sobre cada uno de esos parametros, hay que considerar que:

- Interaccion con el cliente: la redefinicion de la relacion e interacciones con el
cliente es “el resultado”. El nivel que se alcance en este factor es por
consiguiente funcién directa del desarrollo de la estrategia y del
aprovechamiento de las oportunidades que ofrece el nuevo contexto a nivel
tecnoldgico.

La interaccién con el cliente es también “motor”, porque la necesidad del cambio
en esta relacion afecta directamente a la generacion de negocio (y esta siendo
demandada por el propio cliente y proporcionada por otros sectores, es decir, el

cliente tiene la experiencia de lo que quiere).

- Evolucion al papel de “Preventer”: este factor es igualmente una “consecuencia”.
El nivel alcanzado en él, y por consiguiente la diferenciacion con los

competidores mediante una ejecucion extraordinaria de este factor, es como en
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el anterior, funcion directa del desarrollo de la estrategia y del aprovechamiento

de las oportunidades que ofrece el nuevo contexto a nivel tecnholdgico.

Digitalizacion completa de las Operaciones: Este es el factor clave para el logro
de la transformacion digital, y cuyo grado de consecucién determina el nivel de
desempenfio en los dos anteriores (interaccion con el cliente y evolucion al papel
de “preventer”). Los datos y su tratamiento mediante las nuevas herramientas y
tecnologias que estan definiendo Insurtech, son los que posibilitan el desarrollo

de este factor, y es por ello que resultan criticos.

Al mismo tiempo, como se ha visto a través del caso practico de aplicacion en este

trabajo sobre la modelizacion de un determinado seguro con tecnologia de Machine

Learning, podemos definir un cuarto factor:

La reduccion y/o afinacion del riesgo, que como hemos visto puede ser fuente
de ventaja competitiva, mediante la generacién de modelos por aplicacion de la
nueva tecnologia, dentro ademas de un proceso de mejora o afinacion constante
(“learning”).

Este factor, estratégicamente, tiene la vertiente de permitir la suscripcion de
nuevos riesgos, asi como de incrementar la tasa de penetracién en el mercado
de los riesgos que ya se suscriben; lo que ademas es coherente con la dimension
“Grado de expansion en nuevos mercados” que se sefialé en la figura 2 en

relacién al uso del Big Data.

Debemos considerar ademas un quinto factor para el desarrollo de la estrategia, que es

la “Velocidad de desarrollo de la tecnologia”. Este es el factor determinante en la

decision con respecto al desarrollo de la tecnologia y la dotacién de datos, que puede

ser propietaria, por mera adquisicion, o bien mediante seleccidon de un modelo de

relacion con empresas de Insurtech.

Dada la alta velocidad de desarrollo de la tecnologia, salvo para nuevas empresas

entrantes en el sector y cuya base sea precisamente tecnoldgica, para el resto se

plantea como mas eficiente y realista el establecimiento de modelos colaborativos con

las empresas de Insurtech, tal y como se explicita en la figura 1 y con las alternativas

recogidas en el punto 1, y que se disgregan en cuatro principales:

Colaborar con empresas de Insurtech existentes para el desarrollo de aspectos
especificos de la cadena de valor.
Invertir en empresas de Insurtech existentes, donde ademés de mejoras

orientadas a aspectos especificos de la cadena de valor se pretende garantizar
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la continuidad en el desarrollo de herramientas en las que la Empresa esta
especialmente interesada cara al futuro.

Comprar empresas de Insurtech con desarrollo de herramientas o soluciones de
especial interés para la Empresa.

Crear una empresa de Insurtech, al margen de la estructura tradicional, para
garantizar el desarrollo del “producto” final, su aplicabilidad y su exclusividad

para la Empresa propietaria.

Pivotando sobre estos 5 factores, con el contexto dibujado a lo largo de este trabajo, y

con la experiencia de aplicacion de nuevas tecnologias a procesos base de negocio, se

sugieren a continuacion las lineas estratégicas para garantizar el posicionamiento en el

nuevo contexto definido y visibilizado a través de Insurtech:

1. Determinacién de los procesos de negocio intensivos en datos y que tienen

un claro potencial para construir el nuevo ecosistema de relacién con el cliente.

o 1.1 Aplicar tecnologia RPA a los procesos con altos volimenes de datos

y acciones complejas.

Se conseguira una rapida mejora tanto en las interacciones con el cliente

como en costes (que podria repercutirse en beneficio al cliente).

o 1.2 Aplicar tecnologia ML a procesos con potencial de mejora a partir de
la determinacién de variables relevantes por relacion entre datos

desestructurados.

Aportara mejora en procesos ya existentes (i.e: control del riesgo), con
potencial de repercusion para el clientes (i.e: individualizacion de primas),

asi como la posibilidad de suscribir nuevos riesgos.
2. Desarrollar una estrategia “propietaria” de datos.

Propiedad de datos porque siendo éstos la materia prima critica (reducen la
asimetria de la informacion con el asegurado y alimentan el uso de la nueva
tecnologia), la Unica manera de garantizar el objetivo y una ventaja competitiva
sostenible, sera construyendo la Empresa sus propios conjuntos de datos para

cada fin.

o 2.1 Definir un modelo de almacenamiento y relacion de datos
(Datawarehouse) para garantizar su disponibilidad y posibilidad de uso
(garantizar que el tratamiento previo requerido para su uso es minimo en

cada aplicacion especifica).
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O

2.2 Definir:

» tipologias de datos determinantes y complementarios para cada
linea de negocio o producto sobre los que se vaya a impactar con

la nueva tecnologia.

» forma de captacion y disponibilidad o propiedad sobre los mismos
(posibles acuerdos de colaboracién con Empresas del sector u

otros sectores donde se disponga de los datos de interés)

- 3. Definir el Modelo de relacién con empresas de Insurtech.

La Empresa debera definir el modelo o modelos de relacién con las empresas

de Insurtech, dentro de los 4 posibles identificados, y ello con el fin de:

@)

@)

3.1 lograr un acceso agil a la tecnologia y nuevos datos.

3.2 como observatorio y aplicabilidad (nuevamente agil) de otras
tecnologias que puedan ser disruptivas o generar una ventaja o asimetria
competitiva en el medio plazo (como ocurre en la actualidad con

Blockchain y su aplicacion en SmartContracts).

3.3 como medio de mejorar las interacciones con los clientes a través de

una adecuada experiencia tecnoldgica.

- 4. Construccion de una Plataforma digital cuya arquitectura permita?:

O

Granularidad de servicios

Flexibilidad (demandas tradicionales) y capacidad de respuesta

(demandas disruptivas)

Dar soporte al modelo de negocio y las necesidades tecnoldgicas mas

alla de las capacidades base actuales.

Caracterizada por ser “customer-centric” y construida sobre los principios

de la atomicidad de los componentes y servicios.

Permitir la reusabilidad entre grupos de trabajo y procesos (versus

soluciones centradas en el proceso)

Capaz de “ensamblar” las mejores evoluciones y nuevas creaciones en

tecnologia, capacidades y modelos de servicio.

21 PwC Top issues. A new top on digital. February 2018
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5. ANEXOS

5.1. ANEXO 1 - CURVA ROC - DEFINICION DE CATEGORIAS

True positive

(TP)

False  positive

(FP)

True  negative

(TN)

False negative

(FN)

Un evento positivo que el modelo califica correctamente

como positivo.

Un evento negativo que el modelo incorrectamente clasifica

como positivo.

Un evento negativo que el modelo correctamente clasifica

como negativo.

Un evento positivo que el modelo incorrectamente clasifica

como negativo.

Los siguientes puntos proveen de razonamiento estadistico el uso de los resultados:

e Predicciones correctas: TP + TN

e Predicciones incorrectas: FP + FN
e Casos totales: TP + TN + FP + FN
e Ratio de error: (FP + FN) / (TP+FN+FP+TN)

Exactitud general del modelo (probabilidad de que la prediccién sea correcta): (TP+TN)

| (TP+FN+FP+TN)
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5.2. ANEXO 2 - MODELO 1: PROBABILIDAD DE OCURRENCIA DEL
SINIESTRO — MODELIZACION DEL TARGET CON CADA VARIABLE.

Los siguientes graficos muestran el grado de ajuste del modelo con respecto al uso de

una Unica variable considerada (se muestran las mas relevantes):

Gréfico 11: Probabilidad de siniestro vs Duracion de la poliza
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Grafico 12: Probabilidad de siniestros vs Renta_Ahorro
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Grafico 13: Probabilidad de Siniestro vs Prima cobrada
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Gréafico 14: Probabilidad de Siniestro vs Garantia contratada

O partial Dependence ® predicted ® Actual
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5.3. ANEXO 3 - MODELO 2: PREVISION DE N° DE DIAS A INDEMNIZAR -
MODELIZACION DEL TARGET CON CADA VARIABLE.

Los siguientes graficos muestran el grado de ajuste del modelo con respecto al uso de

una Unica variable considerada (se muestran las mas relevantes):

Gréfico 15: N° de dias indemnizados vs Duracion de la poliza

3000

DURAGION POLIZA EN DiAS

Grafico 16: N° de dias indemnizados vs Prima cobrada

PRIMA COBRADA
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Grafico 17: N° de dias indemnizados vs Garantia contratada

INDEMNZADOS

GARANTIA CONTRATADA

Grafico 18: N° de dias indemnizados vs Renta_Ahorro

80k

RENTA_AHORRO
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