KPMG

Price-Walking

bonsineraciones e
impactoenprocesoy
melodologia de pricing

KPMG Advisory — FS Consulting/Seguros

Diciembre 2023



Gontenido

Introduccion y contexto

Vision objetivo de KPMG

Objetivo y alcance

Enfoque de trabajo

Sl D N e

Soporte KPMG

de responsabilidad limitada y firma miembro de la organizacién global de KPMG ¢ miembro independientes Document Classification: KPMG Public ‘ 2
dad inglesa limitada por garantia. Todos los derechos reservados.



1
Introducciony
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1. ;Que es Price-Walking?

Se trata de una préactica por la cual una aseguradora realiza un Este margen, junto con la prima pura y los gastos, son los componentes de
aumento sistematico del margen en sucesivas renovaciones a lo la Prima, siendo el margen la pieza clave, pues es aqui donde se puede
largo de la permanencia de un determinado colectivo de clientes en la  esconder las practicas de Price-Walking.

compaiiia y siempre y cuando dicho aumento sea desproporcionado y

discriminatorio. Componentes de la Prima
350 Es la prima que equivale al coste esperado del
Mark up — Price Walking riesgo suscrito en una poliza.
300
250 Son costes de gestion que se afiaden a la prima pura.
g 200 Aparte del posible “issue” de su suficiencia, podriamos _
= decir que, reputacionalmente, este es un tema bastante CEEEE Prima
a 150 pacifico. e
100 ~
50 Es la pieza clave de los modelos de optimizacion de
prima pues es el valor que falta entre la prima 6ptima
0 ! ! ! ! ‘ determinada por el modelo y los dos componentes
t t+1 t+2 t+3 t+4 anteriores. En la determinacién individual de este
Tiempo margen es donde se encuentra la piedra angular del
“Pricing”.
A Como parte de la estrategia de Pricing y de marketing, es una practica habitual que las compariias aseguradoras establezcan primas
@ bonificadas para el nuevo negocio que luego se compensan con margenes mayores en las renovaciones. Esta estrategia de

diferenciacién de primas conduce a que algunas compariias puedan incurrir en una practica comercial denominada “Price Walking”.
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1.Incremento de [apreocupacion de los reguladores y supervisores

sl

e A 2021 .
2022 = Financial Gonduct Authority

* . . . .
* * En UK se lanzé una normativa como pioneros, en 2021 la Financial

Declaraciﬁn ri'aciﬁn [Ie recios ¥y Conduct Athority implemento una serie de medidas y paquetes para evitar
l I] - el pw y mejorar la competencia. Ya se han aplicado algunas multas a
varias aseguradoras por este tipo de practicas abusivas.

Declaracion de supervision de EIOPA sobre las practicas de fijacion
diferenciada de precios. Su objetivo es eliminar las estrategias de
fijacion de precios que dan lugar a un trato injusto de los clientes.

Febrero

2023 |
Declaracion de
supervision® +
oren e sprvsan e corn v 2023

- [jesestratégicosDGS

de supervision.
Alineado con la supervision del sector financiero europeo,
a nivel nacional, la DGSFP considera la proteccion al
asegurado como uno de sus ejes estratégicos de
s T i e S superv@s?c:)n para los proximos afios (4° eje estratégico de
supervision para el plan 2023-2025)
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1.EIOPAincrementa el foco sobre practicas abusivas

® 5

EIOPA ha alertado publicamente sobre las practicas de

fijacion de precios abusivas en el mercado de seguros
gue conducen a un trato injusto en los consumidores. La
institucion considera la posibilidad de adoptar nuevas
medidas cautelares para evitar mayores perjuicios a
los consumidores

mayor integracién en el sector de seguros a nivel
europeo para combatir las deficiencias de
supervision regulatoria en el mercado

0 Petra Hielkema, presidenta de EIOPA, defiende una

similares a los supervisores nacionales para
proteger a los consumidores ante practicas
abusivas y en situaciones donde estos supervisores no
actuen, con el fin seguir construyendo una industria
competitiva y transparente

° Hielkema aboga también que EIOPA tenga poderes
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Grupo Aseguranza

Ll Eiopa reclama tener el mismo poder en los paises que las
P autoridades de supervision nacionales

el supervisor europeo de seguros, Eiopa, ha celebrado su conferencia anual planteada
como una encrucijada ante los nuevos desafios:..

S B RV TV — h;“d“«.lAl

S0 Seguros News

Petra Hielkema pide que EIOPA pueda intervenir cuando los Bocy .
supervisores nacionales no lo hagan ‘ﬂ
Petra Hielkema, presidenta de EIOPA, ha expuesto en un discurso su “preocupacion” E—

por la préxima llegada de nueva normativa que atafie al...

AV e 1T ARA N LVMED | G, ST

) Seguros News

# EIOPA realizara acciones de ‘mystery shopping’ en varios
Estados de la UE

La Junta de Supervisores de EIOPA ha acordado la puesta en marcha del primer
gjercicio conj unto de mystery shooping sobre ventas de aeguros




1.EIOPAincrementa el foco sobre practicas abusivas

El pasado 22 de febrero de 2023, EIOPA publicé el Supervisory statement on differential pricing practices in non-life insurance lines of
business, al objeto de abordar las practicas de fijacion de precios de las Entidades Aseguradoras, ya que, a su entender, teniendo en cuenta la
creciente sofisticacion de las herramientas analiticas y capacidades de automatizacion de procesos, esto les permite adaptar cada vez mas las
primas a determinados comportamientos y caracteristicas de sus clientes sin tener en cuenta en ocasiones los riesgos de suscripcion. Entre las
conclusiones puestas de manifiesto por EIOPA se pueden destacar:

Practicas de precios moviles

Consisten en incrementar repetidamente en la
renovacion la prima a pagar por motivos no relacionados
con el riesgo de suscripcion o los costes que puede
generar el servicio, entendiendo EIOPA que generan un
alto riesgo al dar lugar a situaciones injustas a los
clientes.

Ausencia de adaptacion alas necesidades y
exigencias de los clientes

Teniendo en cuenta lo anterior, tal y como se indica en la
Declaracién de Supervision, tales acciones supondrian un
incumplimiento de la Directiva de Distribucion de seguros
(“Directiva IDD”), dado que mediante ellas los productos
dejan de ajustarse a las necesidades, objetivos y
caracteristicas de su mercado objetivo, tal como exige la
mencionada normativa.

Informacion suministrada

Los fabricantes de seguros deberia proporcionar a
los distribuidores informacién suficiente del producto,
incluida una explicacion de alto nivel de como puede
evolucionar la fijacion de precios en el momento de
la renovacion.

ooooooooooo

Proximos pasos

Para garantizar el cumplimiento por parte de las Entidades
Aseguradoras de lo recogido en la Declaracion, los
----------- supervisores revisaran las medidas y procedimientos
POG, el proceso de venta, la publicidad de los
productos, las comunicaciones comerciales vy,
m cualquier otro elemento que consideren necesario.
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2.Vision KPMG: Gamino hacia un Aric/ngoptimizado

Por todo ello, el proceso de Pricing de una compaiiia es extremadamente delicado pues debe, al menos, mantener un equilibrio entre 3 objetivos:
garantizar que la prima es suficiente (de acuerdo con el art. 94 de la LOSSEAR @), permitir a las compafiias 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 enriguecida y de calidad para la
seleccion de factores de riesgo (Big Data
Analytics).

*Modelo 6ptimo de consultas a fuentes
externas (como al servicio SINCO, etc.).

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

*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 estimacion del valor del cliente o
Customer Lifetime Value (CLV).

*Gestion estratégica de la experiencia del
cliente.

Factores
de Riesgo

Prima Pura

Gastos

Margen

Estrategia
de cliente

(2) Ley 20/2015, de 14 de julio, de ordenacion, supervisién y solvencia de las entidades aseguradoras y reaseguradoras.

KPMG

Estrategia de
costes

Andlisis 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 prediccion de
fraudes (en suscripcién y siniestros).

*Técnicas de saneamiento de cartera.
*Analisis consumo capital.

*Estudio del posicionamiento de la prima en el
sector o competitive market anélisis (CMA).

*Analisis de la tolerancia del cliente ante
cambios en los precios (elasticidad de la
demanda).

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

*Evaluacion del posicionamiento de la marca.
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3.0bjetivoyalcance

Objetivoy @/

Alcance

Revision del proceso de
tarificacién especialmente para
los productos de Autos, Hogar y
Salud, tanto desde un punto de
vista cualitativo (revision del
proceso de gobierno) como
cuantitativo (revision de los
modelos de pricing).”

Cumplimiento del objetivo mediante...

Evaluacion y conclusién
de los criterios de
renovaciodn existentes en
la actualidad dentro del
gobierno de productos.

Evaluacién y conclusion
de los modelos de
tarificacion de las
Entidades a través de una
revision basada en la
variacion de parametros (si
se requiriese se podrian
revisar los modelos) asi
coémo en la aplicacion de
medidas de retencidn.

n

Listado de las
recomendaciones
extraidas de los analisis
realizados.

Adicionalmente se
realizara un analisis sobre
los impactos en el plan
estratégico.
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4. Enfoque trabajo: ambitos de analisis

— Definicién estratégica del

C. ANALISIS PRICE WALKING

— Aplicacién de métodos estadisticos avanzados
(algoritmos ML/AI) en la optimizacion del pricing.

— Definicion de herramientas versatiles (externas o internas)
gue permitan una adaptacion agil y dinamica a la constante
evolucion del sector y las tecnologias.

— Célculo de y uso del CLV (Client Life Value) dentro del modelo, ya
sea como variable, como restriccion o como ambas.

modelo de pricing que se

adapte a las necesidades y

objetivos del negocio.

Estrategia de comunicacioén

clara con las partes relevantes

en el proceso. A
Soporte global legal en materia

de control y gobernanza del

producto.
C. LEGAL
— Revision/elaboracion de
, documentacion pre-contractual y
B. INFORMACION Y DATOS contractual del producto.

— Verificacion y analisis de fuentes de — No discriminacién y otros aspectos

informacion (internas y externas) que permitan ético-legales.
la seleccidn de factores de riesgos adecuados a — Evaluacion de la actuacion de la
utilizar en el pricing. entidad perspectiva conducta de
— Establecer rigurosos estandares de calidad mercado.

de los datos.

mmma .



4.Enfoque trahajo - Fases trabajo

En base al alcance del trabajo definido a y la experiencia de KPMG en la ejecucion de este tipo de proyectos, el enfoque de trabajo consistira en 4
fases, siendo las dos primeras independientes y pudiendo ejecutarlas en paralelo mientras que la Gltima fase es opcional y debe ejecutarse una vez

se finalicen las dos fases previas.

Analisis Cualitativo

Revision del modelo de Gobierno de
los productos (PoG), centrandonos
especialmente en:

« Revisién de documentacion del
producto.

Revision de los procesos de la
entidad de cara aprobacion,
definicién y puesta en marcha de
las renovaciones de cartera vs NP
(asegurar no discriminacion).

Procedimientos existentes para
detectar posibles practicas de Price
walking (alertas internas) dentro de
la compaiiia.

[2©

Analisis Cuantitativo

Entendimiento del modelo de tarificacién
existente para los productos obijetivo.

Identificacion de los parametros utilizados
en dichos modelos de tarificacion.

Definicién de escenarios de tolerancia a
realizar en base a variables con impacto
significativo en pricing, candidatas a
generar PW.

Mecanismos y sistemas de compensacién
de margenes hacia los tomadores
(descuento en renovaciones, TPS...)

Ejecucion de las pruebas para identificar
qué factores podrian suponer un driver a
valorar en practicas de PW.

Conclusiones y
recomendaciones

En base a los resultados
obtenidos de ambos analisis, se
elaborara un informe con:

Listado de pruebas realizadas.

Resultados de dichas pruebas.

Recomendaciones resultantes
de las mismas asi como la
priorizacion de las mismas de
cara a su implementacion.

Revision plan
estratégico

Fase propuesta por KPMG
para tener visibilidad de los
impactos del analisis realizado

en el plan estratégico y asi
como las palancas propuestas
para la mitigacion de dichos
impactos.
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4.Enfoque trabajo: detalle de Fase 2-Analisis cuantitativo @

El analisis cuantitativo se realizard basandonos en estudios estadisticos y seleccién de modelos que revelen potenciales practicas de PW en base a
las variables identificadas con impacto en el proceso de tarificacion.

F2.3Correlaciones F2.4 Multicolinealidad F2.5Modelos

Q

F2.2Variahles

F2.1Entendimiento

Del sistema de
tarificacion e
identificacion de los
parametros utilizados
en la parametrizacion
de los productos asi
como de las BBDD.

Primera seleccion de
variables
significativas
basandonos en un
andalisis cualitativo y
procesamiento de
datos

Realizacion de
estudios de
correlaciones y
andlisis de
incorporacién de las
variables explicativas
al modelo.

Estudio de la
multicolinealidad
entre las variables y
seleccion de aquellas
gue no presenten
dicha anomalia.

Empleo de cuatro
modelos estadisticos:
GLM, Regresion
Simple, Random
Forest y Gradient
Boosting.

F2.6EScenarios

Aplicacion de la
metodologia
“permutation
importance” y

escenarios de estrés
en los modelos RF y
GB.



4.Enfoque trabajo: detalle de Fase 2-Analisis cuantitativo @

De dichos analisis cuantitativos se obtienen una serie de outputs (que se representan de forma resumida a continuacion mediante graficos) y que nos
ayudaran a entender de manera mas visual el resultado de los estudios estadisticos realizados:
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b. ¢Enque te puede ayudar KPMG?

Evaluacion de riesgo de incurrir en
PW

Andlisis cualitativo y cuantitativo de la estrategia y
de los parametros utilizados para la tarificacion de
las pdlizas de seguro.

Justificacion de procedimientos

Garantizar la transparencia y equidad en la
tarificacion, asi como en la deteccion y prevencion
de practicas abusivas y discriminatorias que
puedan perjudicar a los consumidores.

Y, s=i

Prevencion Versatilidad

Transparencia

Expertise

L &
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Replicabilidad de los puntos mas
significativos del modelo de pricing

Aplicar y adaptar los parametros mas relevantes
del proceso de tarificacion y adaptar dichos
puntos en diferentes contextos y situaciones,
asegurando la consistencia y validez de los
resultados obtenidos.

Metodologia de mitigaciéon de PW

Monitoreo de los precios, identificacion de los
patrones anormales e implementacion de medidas
correctivas para evitar movimientos excesivos en
los precios de las polizas
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Contactos
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Socio Responsable Sector
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E: amalioberbel@kpmg.es

Jesis Sanchez-Pacheco

Socio Seguros y SS Actuariales
FS-Consulting | KPMG Espafia
E: jsanchezpacheco@kpmg.es

AnaDiez

Director Seguros y SS Actuariales
FS-Consulting | KPMG Espafa

E: anadiez@kpmg.es

Gracias a nuestros colaboradores adicionales

Sofia Marcoartu
Manager Consultant
FS-Consulting | KPMG Espafa
E: smarcoartu@kpmg.es

Alberto Prados

Senior Consultant
FS-Consulting | KPMG Espafia
E: aprados@kpmg.es
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