Z,

ZURICH

ACTUARIAL DAY

Pricing: a mitad de camino entre ciencia y arte

Jordi Margarit / PRICING

INTERNAL USE ONLY



Como situamos los precios en el mercado? 7

ZURICH'

Calcular una tarifa para nuevo negocio y renovaciones

CONTEXTO:

Mercado muy competitivo (mercado desregulado)

* Tecnologia y connexiones muy potentes

* Modelos multivariables integrados en softwares con outputs visuales
— Mas analisis / Menos programacion
— Tablas univariantes s6lo como soporte
— Uso masivo de técnicas multivariantes (tarifas sofisticadas):
— Tendencias, patrones, relaciones no-lineales, consistencia temporal, et

* Facilitar el proceso de suscripcién
— Hacer la vida facil a clientes e intermediarios
— Reducir el numero de preguntas a realizar &LO\
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MODELOS DE RIESGO (predictivos de la siniestralidad):

* Somos actuarios y nos gustan los datos
* Datos de experiencia histdrica de la compafia (pélizas, siniestros y primas)

* Recogen preguntas directas que hemos realizado a nuestros clientes (F.
Nacimiento, F. Carnet, Marca y Modelo, cédigo postal, etc)

* Qué hariamos con estos datos?
— Cuadre de la BD
— Depuracion de los datos
— Siniestros Graves ?
— Estructura garantias (text mining) P |

Modelos predictivos
de la siniestralidad

e @ x @ = costt

- Polizas ]
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MODELQOS DE RIESGO (predictivos de la siniestralidad):

* Qué perseguimos con los modelos de riesgo?
* Segmentamos la tarifa para que se ajuste lo mas posible a cada perfil, evitando la antiseleccién

Remaining risks

become
underpricing mispriced
| 1
Oi.. 0”’ “‘ ’0'.‘ .g“‘ N e W

premium .." ..” ':’. Underwritip'é.Loss | T .": t El’rlz:rg:(;n
e & & & &

overpricing Subsidizers Losses within remaining Re-Pricing to

Leave group are higher than avoid loss

contemplated by
average pricing -
underwriting losses
result

CUAL ES EL RETO

Podemos llegar a derivar otras variables a partir de la informacién disponible para mejorar
la segmentacion?
Qué otras variables podemos conseguir?
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Z)
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Tipo vehiculo

MODELOS DE RIESGO (predictivos de la siistralidad):

[Al, B vy ——
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Carnet x puntos
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A Situacion
' fFDangﬁ[a

Saldo medio
Ingresos

Uso tarjetas

Registro de
siniestros

Modelos predictivos
de la siniestralidad

TPBI @ X @ = Cost 1
TPPD @ X @ = Cost 2
AD @ X @ = Cost 3
FT @ X @ = Cost 4
ws @ X @ = Cost 5

5
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Impagn<

:Tipo motor G/D
Potencia CV
Cilindrada
Carroceria / Chasis
Longitud

Frenos auténomos

efnéﬁ icas

Pluviometria
' Vientos

¢l Tormentas
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Tipo vehiculo

MODELOS DE RIESGO (predictivos siniestralidad): Tipo motor G/D

Potencia CV

indrada

BBID/D.

INTERINIAYS

Modelos predictivos
de la siniestralidad
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QUE CONSEGUIMOS

* Conocer mejor a los que van a ser nuestros clientes (y los que ya lo son)
* Mejorar la segmentacion y la seleccion de perfiles

CUAL ES EL RETO

* Con el menor numero posible de preguntas al cliente, obtener el maximo de
informacién posible sobre él

e ;Ciencia o Arte?

INTERNAL USE ONLY



Como situamos los precios en el mercado? 7
= - . ZURICH
Calcular una tarifa para nuevo negocio y renovaciones

Modelos predictivos
de la siniestralidad l

TPBI@ X @ = Cost 1
TPPD@ X @ = Cost 2

AD @ X @ = Cost 3 ’

FT @ X @ = Cost 4 Compare
ws @ X @ = Cost 5

+Expense loadings

+ Profit loadings l
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Cuadre de la BD
Depuracién de dato
Siniestros Graves
Estructura garantias
(text mining)

BBDD
Internas

21:10]D)

Externas

ZURICH'

Situacion Financiera
Datos de climatologia
Datos del Vehiculo
Datos de siniestros
Trazas on-line del
cliente

Big data
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OLVIDAMOS ALGO?

* Los modelos de siniestralidad son sélo el primer paso

* Posicidon competitiva?
e Comportamiento del cliente ante el precio?

* Dinamica/tendencias del mercado? Consumo de gasolina, precio del combustible,
situacion econémica

* Restricciones legales? Uso de la variable género, nuevo Baremo de Corporales, etc
* Restricciones/limitaciones del canal de distribucién ?

CUAL ES EL RETO

* Conocer mejor nuestra posicion competitiva (mercado)
* Conocer mejor el comportamiento de los clientes
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POSICIONAMIENTO DE MERCADO

Observar la situacion competitiva en una muestra de perfiles
* Por tipologia de riesgos (model points)
* Por paquetes de cobertura
* Por sumas aseguradas
* Llegar a modelizar los precios de la competencia

51 ANOS
30 ANOS
55%
OPELCORSA 1.3 CDTI ENJOY

600€ - DT Levante - Baleares
Terceros Completos

550€

500€

450€

400€

350€ -

300€

250€ -

07: Baleares 03: Alicante 46: Valencia 12: Castellon 02: Albacete 16: Cuenca 30: Murcia
dPolizas =#=Tarifa Actual =4-Tarifa Retail -%-Mapfre -4-AXA -<-Allianz -4-Generalli -%-Catalana

CUAL ES EL RETO

* Entender nuestro posicionamiento con respecto a los competidores B Dt
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Situacion Financiera
BBDD Datos de climatologia

Externas Datos del Vehiculo

Datos de siniestros

Trazas on-line del

cliente

Big data

Cuadre de la BD BBDD
Depuraciéon de dato

Siniestros Graves Internas
Estructura garantias
(text mining)

Impact

Analysis

Comparar la nueva tarifa
con la tarifa actual y con
el mercado

Competitive

Marke_t Considerar la posicion
AnaIyS|s competitiva de
nuestros precios en
relacion al mercado
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Calcular una tarifa para nuevo negocio y renovaciones
o ELASTICIDAD AL PRECIO

Conversion 6 Retencién (%)

AntigUedad del Vehiculo 10 90.07

Edad 52 T

Multicar No 8947

Tipo de Poliza 3NRo 1

% Nivel Bonus Malus 04 -55 8887

Tipo de Agente Class 1

Siniestro No 88,27

Cliente No Integral 1 1

ICE 3 8767

Tipo de Pago 1 J

Periodo Pago Anual 87,074 4

Antigiedad del Cliente 8 g 2:

Valor del Vehiculo 15.000 '

Riesgo Puro 258 € 1

Gastos Variables 20 € 5387

Comision Agente 39 € 1

Margen 73 € 85'2:

Prima Ofrecida 390 € 4.6 : : : | \

300 330 360 378<—390 420 450
Prima (€)
RETO:

Determinar las variables que influyen en la Elasticidad?
Ciencia o Arte?
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Analizar conversion/retencion
debido a cambios prima.

La DEMANDA depende de:

- Factores de Riesgo

- Factores No- de riesgo

- Factores relacionados prima

©

La Funcién de Demanda e
una pieza clave, y por
tanto, ha de monitorizarse
de cerca (ratio de
conversion/retencion real
versus al esperado)

Demand 5]

ZURICH'

Variable
AntigUedad del Vehiculo

Valor

8

Edad

50

Sexo

\%

Multicar

No

480 Combustion

Tipo de Poliza

Gasolina

30tr

%65 Tipo de Vehiculo

NTM

% Nivel Bonus Malus 03

-55

Bancario

(G510 Forma de Cobro

No

1

0

Siniestro
05
a0

Periodo Pago

Anual

AntigUedad del Cliente

5

Numero Polizas Auto
s
Riesgo Puro

Valor del Vehiculo

9,500

309 €

Numero Polizas No Auto
Dema nd Data il Costes Administracion

40 €

875 Costes Adquisicion
Margen Promedio

63 €

20 €

Acquisition

Prima Ofrecida

432 €

Prima Afio Pasado

a0
“ob 80 BD 40 20 0 0 40 B0 B0 00

@

Demand Function

Propensidén a
convertir/renovar
para cada perfil y
precio

Estimation

Price

Optimization

@ Max Beneficio= > Margen Benef x Prob

Sujeto a:

Un conjunto de restricciones individuales
Un conjunto de restricciones globales
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BBDD BBDD
Internas Externas
Cuadre de la BD Situacion Financiera del

Depuracion de los datos cliente

Siniestros Graves Datos de climatologia
Estructura garantias Datos del Vehiculo
(text mining) Datos de siniestros historicos
Trazas on-line del cliente
Big data

Estrategia

a
mercado

Impact

Analysis

Feedback de la red comercial,
en relacién a posicionamiento
en determinados perfiles de
riesgo

Comparar la nueva tarifa
con la tarifa actual y con
el mercado

Considerar la

probabilidad de q Modelos de Market

una cotizaciéon de .

precio se convierta Elasticidad Analysis Considerar la posicion

en pdliza o de que competitiva d.e

una poéliza renueve nuestros precios en

relacion al mercado
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BBDD Modelling BBDD
Internas Externas

o aeHers

¥los datos
raves — b
garantias Datd
i) Datos @
Trazas o

WEE Testing

y

3teqia CICLO DE VIDA
Re- DE LAS TARIFAS Impact
calibrating (GOVERNANCE) _ Analysis

: Competitive
we Modelos de Mgrket

Elasticidad Evaluating Analysis

16
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Calcular una tarifa para nuevo negocio y renovaciones
. m—p
= Price
Competitive Elasticity
Ma rket Ana |ysis + Comportamiento del
cliente
/ * Granularidad de model * L\)/Iaxi:cr.]i.zaciéntdel »
- . eneficio y retencion
Cla Ims . g%lg::unidades de . Estrategiayde precios
. benefici
Propensity - Ao o
» Modelo de Siniestralidad mercado

¢ Incluyendo gastos

* Rating factors (internos y
externos)

* Mayor segmentacién de

R|Sk precios

Analisis de impactos

MOdeIS (comparar con la tarifa actual)

* Modelo de Siniestralidad
* Frecuenciay Cme

« S6lo BBDD internas El Pricing es un-€éamino:
:Ciencia o Arte?
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Muchas gracias
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