


Resumen

El negocio de seguros de No Vida es un sector altamente competitivo, por ello la prima
(el precio que se paga por el seguro) juega un rol importante ya que, como cualquier otro
producto, es una caracteristica clave a la hora de captar clientes nuevos y mantener a los
actuales.

Con el desarrollo de las nuevas tecnologias y con el avance del “Big Data” en los ultimos
afnos las compafiias han profesionalizado y modernizado en gran medida sus técnicas de
tarificacion, con el objetivo de determinar el riesgo de la forma mas precisa posible,
mediante técnicas de optimizaciéon, maximizando la probabilidad de compra (en caso de
nuevos clientes) o de renovacién (en caso de clientes en cartera). Esta personalizacion de la
prima, que redunda tanto en el bien de la compaiia como del cliente, puede, no obstante,
llevar a practicas “unfair” si se aplican de forma extrema y sin limites. El “Price Walking”
es un ejemplo claro de estas ultimas, en la que un colectivo de clientes salen injustamente
perjudicados, pues en sucesivas renovaciones acaban recibiendo incrementos
desproporcionados de prima, debido a sus caracteristicas concretas y al resultado de los
modelos estadisticos puros, frios podriamos decir, sin ningun tipo de restriccién ni
cautela.

En el sector seguros no basta con ser rentables y competitivos en términos de precios, sino
que también se deben cumplir estrictamente los requerimientos de solvencia,
contractuales y de conducta de mercado, por lo que la prima, ademas de ser
competitiva debe ser suficiente y justa para cumplir con las obligaciones del seguro.

Una buena seleccion del modelo de tarificacion o “Pricing” (en inglés), basada en
métodos estadisticos avanzados, pero controlados, y de un buen asesoramiento
técnico y legal, pueden garantizar la consecucién del objetivo de una prima éptima pero
justa, evitando incurrir en practicas de “Price Walking”.
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LaPrimaenlos Seguros de No Vida

En términos generales, la prima esta compuesta por los siguientes conceptos:

Es la prima que equivale al coste esperado del riesgo suscrito en una péliza. Para ello, generalmente se utilizan
meétodos estadisticos avanzados (GLM’s, GAM’s) como técnicas de Machine Learning (“ML”) e Inteligencia Artificial
Prima Pura (“Al”). La determinacion 6ptima de este componente no tiene por qué generar problemas reputacionales ni
tratamientos “unfair”, con la Unica salvedad de la existencia de un posible tratamiento discriminatorio que, con total
seguridad, no sera evidente en las variables utilizadas pero puede estar oculto, especialmente si se usa ML o Al (1) .

Costes y Son costes de gestidon que se afiaden a la prima pura. Aparte del posible “issue” de su
Recargos suficiencia, podriamos decir que, reputacionalmente, este es un tema bastante pacifico.

&
Es la pieza clave de los modelos de optimizaciéon de prima pues es el valor que
falta entre la prima 6ptima determinada por el modelo y los dos componentes
anteriores. En la determinacion individual de este margen es donde se encuentra la
piedra angular del “Pricing”, pero también donde puede estar escondido el

“‘demonio” del “Price Walking”.

Componentes de la Prima

@ Como parte de la estrategia de Pricing y de marketing, es una practica habitual que las compafias aseguradoras establezcan primas
bonificadas para el nuevo negocio que luego se compensan con margenes mayores en las renovaciones. Esta estrategia de
diferenciacion de primas conduce a que algunas companfias puedan incurrir en una practica comercial denominada “Price Walking”.

(1) Mediante técnicas de “unboxing” se pueden descomponer los modelos ML/AI, los llamados “caja negra”, en variables explicativas lo cual permite tanto analizar si se
esta produciendo un tratamiento discriminatorio como poder determinar la composicion de la prima en variables que pueden ser descritas en una Base Técnica tradicional.
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¢ Qué es Price-Walking?

Dentro de la libre competencia de cada compafia, y con el objetivo de captar nuevos clientes, en determinados ramos es habitual ver como las
compainiias ofrecen un descuento muy importante a aquellos clientes que contratan el seguro por primera vez, el llamado nuevo negocio. Se trata de
una estrategia comercial completamente licita que busca atraer al cliente sacrificando la rentabilidad del primer afio con la esperanza,

estadisticamente soportada, de recuperar la rentabilidad en las siguientes renovaciones. 350

300

Mark up — Price Walking

Sin embargo, cuando estas practicas se llevan al extremo y, mediante el uso de
analiticas muy sofisticadas, se identifican por parte de la compafia colectivos 250

concretos muy poco propensos a la cancelacion, y sobre ellos se aplica un @ o .
. yp ) prop . . y P £ 200 Mark up — Fair Lifetime Premium
incremento de precios desproporcionado y continuo. Son en estos casos donde se < 150
puede hablar de la existencia de practicas de Price Walking. —— e e = ———-

100 Cost of Risk
La Autoridad Europea de Seguros y Pensiones de Jubilacién (EIOPA, por sus siglas en S0
inglés del término “European Insurance and Occupational Pensions Authority”) ha 0 x x x x 1
mencionado que estas practicas resultan perjudiciales para los asegurados, sobre todo t t+1 t+2 t+3 t+4
para aquellos que no suelen cambiar de proveedor en el momento de la renovacion Tiempo

ante el aumento de la prima. Por ello, ha lanzado una Consulta publica online para comprobar que las practicas de pricing en el sector asegurador
europeo son justas para los consumidores.

f@ Price-Walking no es lo mismo que un aumento generalizado de la prima en la renovacion, o aun no siendo generalizado, cuando la prima

\"~  debe aumentar en la renovacién para mantener un margen individual razonablemente equilibrado, y tampoco lo es cuando la prima aumenta
en la renovacion debido a una necesidad puntual de aumentar el margen (mark up) por alguna razén en particular. El Price Walking se
produce cuando los margenes aumentan sistematicamente en las sucesivas renovaciones solo a determinados colectivos de clientes
estadisticamente identificados como mucho mas resilientes a los incrementos de prima, que ademas normalmente coinciden con colectivos
mas vulnerables.


https://www.eiopa.europa.eu/document-library/consultation/consultation-supervisory-statement-differential-pricing-practices-non_en

Fair Lifetime Premium

Se define el “Fair Lifetime Premium” como la prima con el margen de beneficio justo que aporta el cliente a la compaiiia en las sucesivas
renovaciones de la podliza. Es el resultado de un proceso de pricing optimizado-controlado y se determina mediante métodos estadisticos
avanzados, estableciendo restricciones en la optimizacién matematica de los modelos. Persigue el objetivo de conseguir un ajuste estratégico
de maximizacion de beneficios y sostenibilidad del negocio, que permita, ademas, afianzar la relacién cliente-compaiia reduciendo el riesgo
reputacional del proceso de renovacion.

Para ello, es importante distinguir las acciones o conductas admitidas en la practica a la hora de determinar la prima de renovacion.

“Fair Lifetime Premium” o prima con margen de
beneficio justo (margen razonablemente equilibrado).

El aumento de la prima por incrementos
generalizados y constantes del margen del cliente.
El aumento sistematico y desproporcionado
del margen de los clientes pertenecientes a
determinados colectivos.

Price Walking

El aumento de la prima por incremento puntual del
margen (por la recuperaciéon del descuento inicial, etc.).

El aumento de la prima por incremento de los
costes (inflacion, etc.) y recargos (impuestos).

El aumento de la prima por incremento del
coste del riesgo (siniestralidad).

En el conjunto de procesos que interactuan en la determinacién de la prima, las compafiias (re)aseguradoras ademas de tener en cuenta aspectos
\N4~/ puramente técnicos, actuariales-financieros, deben garantizar el cumplimiento del Real Decreto-ley 3/2020, de 4 de febrero (el RDL 3/2020), a
través del cual se realiza la trasposicion, entre otras, de la Directiva (UE) 2016/97 del Parlamento Europeo y del Consejo, de 20 de enero de 2016,
sobre la distribucion de seguros (DDS); en materia de competencia leal y proteccidén al consumidor en el sector asegurador.
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Estrategias paraunPricing optimizado

Por todo ello, el proceso de Pricing de una compaiia es extremadamente delicado pues debe, al menos, mantener 3 bolas en el aire: garantizar que
la prima es suficiente (de acuerdo con el art. 94 de la LOSSEAR @), permitir a las compaiiias el disefio de politicas de captacion de clientes
atractivas y, a la vez, evitar caer en practicas de “Price Walking”. Para ello, el proceso de pricing debe disefiarse teniendo en cuenta estos 4 ejes:

*Informacion enriquecida y de calidad para la
seleccion de factores de riesgo (Big Data
Analytics).

*Modelo éptimo de consultas a fuentes externas
(como al servicio SINCO, etc.).

*Métodos estadisticos adecuados (modelos
Machine Learning e Inteligencia Atrtificial).

*Determinacion analitica de segmentos y
grupos homogéneos de riesgo.

*Uso de restricciones en la optimizacion de los
modelos de pricing.

*Modelos de propension (cross-selling,
renovacion, abandono), estableciendo ajustes
en el peso de la probabilidad de renovacion.

*Modelos de captacion efectiva/selectiva.

*Modelos de estimacién del valor del cliente o
Customer Lifetime Value (CLV).

*Gestidn estratégica de la experiencia del
cliente.

Prima Pura

Gastos

Margen

Estrategia
de cliente -~

N
I Factores Estrategia de §
de Riesgo costes

Analisis de |
competitividad

*Procesos de suscripcion y tramitacion de
siniestros optimizados, con el objetivo de
minimizar costes y maximizar el rendimiento,
la productividad y la eficiencia.

*Modelo de deteccion y prediccién de fraudes
(en suscripcion y siniestros).

*Técnicas de saneamiento de cartera.

*Estudio del posicionamiento de la prima en el
sector o competitive market analisis (CMA).
*Analisis de la tolerancia del cliente ante
cambios en los precios (elasticidad de la
demanda).

*Analisis del comportamiento de la
competencia ante los mismos riesgos
suscritos.

«Evaluacion del posicionamiento de la marca.

El pricing involucra a diferentes areas de las companiias de seguros que deben optimizar estratégicamente sus procesos, modelos y politicas.

(2) Ley 20/2015, de 14 de julio, de ordenacién, supervision y solvencia de las entidades aseguradoras y reaseguradoras.
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Soporte de KPMG enla optimizacion del Pricing

El modelo de asesoramiento de KPMG que analiza los 4 ejes anteriores, incide en sus distintas vertientes:

LEGAL GOBERNANZA Y GESTION

— Revisién/elaboracion de documentacion pre- — Definicién estratégica del modelo de pricing que se
contractual y contractual del producto. adapte a las necesidades y objetivos del negocio.

— No discriminacion y otros aspectos ético-legales. — Estrategia de comunicacién clara con las partes

— Evaluacion de la actuacion de la entidad relevantes en el proceso.
perspectiva conducta de mercado. — Actualizacién Notas Técnicas.

CONTROL Y GOBERNANZA DE PRODUCTO

— Soporte global legal en materia de control y INFORMACION Y DATOS

Ogcl)bl:;:ir;:nza del producto: MODELO DE - Yerificaci_c’fn y analisis de fuentes de .
P de aprobacién del oroducto informacién (internas y externas) que permitan
© Troceso p , ! produ ASESORAMIENTO la seleccion de factores de riesgos adecuados a
o Mercado destinatario KPMG utilizar en el pricing.
o Prueba del producto — Establecer rigurosos estandares de calidad
o Control y revisién de producto de los datos.
o Canales de distribucion
o Documentacion. CALCULOS

. . — Aplicacion de métodos estadisticos avanzados
VALIDACION E IMPLEMENTACION

(algoritmos ML/AI) en la optimizacién del pricing.

— Validacion y seleccion del mejor modelo predictivo — Definicién de herramientas versatiles (externas o
mediante validacion cruzada, accuracy&precision, internas) que permitan una adaptacion agil y dinamica a la
ROC, y otros estandares de calidad estadistica. constante evolucion del sector y las tecnologias.

— Soporte en la implementacion, Profit Testing y — Caélculo de y uso del CLV dentro del modelo, ya sea como
valoraciéon de impactos. variable, como restriccion o como ambas.
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Conclusiones

}

Price Walking

Es el aumento sistematico del margen en
sucesivas renovaciones a lo largo de la permanencia }\
de un determinado colectivo de clientes en la
compaiia, siempre y cuando dicho aumento sea
desproporcionado y discriminatorio.

Aspectos Legales

Debe prestarse atencion al impacto del Price Walking en
la conducta de mercado. Asimismo, la documentacion
contractual ha de ser segura para la entidad y
coherente con sus metodologias de pricing,
proporcionando certidumbre legal y regulatoria.
Finalmente, una adecuada gobernanza de producto
resulta esencial.
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La Prima y el Pricing

La prima esta compuesta principalmente por la prima pura, a
la que se afaden determinados gastos, recargos y el margen
de beneficio, mientras que el pricing es el conjunto de
procesos y mecanismos utilizados para determinarla.

Pricing Optimizado

Para garantizar primas suficientes y competitivas, el
pricing debe seguir un proceso optimizado en la seleccion
de factores de riesgo, gestion de costes, analisis de la
competencia y estrategia de clientes.

Soporte Especializado

El modelo de asesoramiento de KPMG abarca todos lo
puntos clave, técnicos y legales, para la consecucion
de un proceso de pricing optimizado.
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Socio Responsable Sector Seguros
KPMG en Espana
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Jesus Sanchez-Pacheco
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clientes de auditoria de KPMG y sus filiales o entidades relacionadas.

La informacion aqui contenida es de caracter general y no va dirigida a facilitar los datos o circunstancias concretas de personas o
entidades. Si bien procuramos que la informacién que ofrecemos sea exacta y actual, no podemos garantizar que siga siéndolo en el futuro
o en el momento en que se tenga acceso a la misma. Por tal motivo, cualquier iniciativa que pueda tomarse utilizando tal informaciéon como
referencia, debe ir precedida de una exhaustiva verificacion de su realidad y exactitud, asi como del pertinente asesoramiento profesional.
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