Industria de Seqguros,
Behavioral Economics &
Design Thinking

Diseno de iniciativas para mejorar el valor
centrado en el cliente y los resultados.




Objetivo

Este trabajo describe el comportamiento de los actores en la oferta y la
demanda en la industria de seguros. Compara las acciones de los involucrados
con las pronosticadas por modelos de referencia derivados de la teoria
econdmica clasica. Cuando las elecciones reales se alejan de las predichas, el
comportamiento se considera anomalo.

Esta investigacion explica, utilizando herramientas de behavioral economics, por
qué ocurren estas anomalias. Adicionalmente proporciona ejemplos de
propuestas de iniciativas para una mejor toma de decisiones basadas en
Incrementar los resultados vy el valor proporcionado al cliente utilizando un marco
de referencia del programa de Leadership for a Networked World de la
Universidad de Harvard. Este marco de referencia combina elementos de
behavioral economics, design thinking, UX y data science.



Agenda

Teoria

Marco de Referencia Propuesta



;. Como Funciona un Negocio de Seguros?
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;. Como Funciona un Negocio de Seguros?

Los clientes compran
poOlizas de seguros
para cubrir costos por
eventos inesperados.




;. Como Funciona un Negocio de Seguros?
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Cuando un cliente tiene
un accidente cubierto por
la poliza, la aseguradora
cubre los gastos.




;. Como Funciona un Negocio de Seguros?

La aseguradora puede
cubrir los pagos ya que el
monto es menor que e€l
gue recibe de los clientes.




;. Como Funciona un Negocio de Seguros?

Total de primas

Aquellos que \
reclamaron o

La mayor parte de las
primas recaudadas se
destina a pagar las
reclamaciones de unos
POCOS que reclamaron.

sepebed souoloewe|o9y

Todo el que paga la prima
esta asegurado. Las primas
se calculan segun el historial Utilidad
de reclamaciones y otros
datos relevantes, para
Clientes asegurados garantizar que el total de las

primas justifiquen el negocio.



Todo es Cuestion de la Gestion de Riesgos



Puntos de Dolor de una Aseguradora



Puntos de Dolor de una Aseguradora



Puntos de Dolor de una Aseguradora




Teoria de la Utilidad Esperada

Demanda. Los clientes con
informacion precisa sobre los
riesgos deciden acerca de las

compras de seguros haciendo un
balance explicito entre los
beneficios esperados y los costos
de diferentes pdlizas.

Oferta. Las empresas se
comportaran de tal manera que
maximizan SuUuS ganancias
esperadas a largo plazo vy, por lo
tanto, el valor de la empresa.




Anomalias en el Modelo



Anomalias en el Modelo

> Demanda > Oferta
« [alta de proteccion contra » Pdliza de seguro cara.
eventos de lbaja probabilidad | ,
y alto impacto. ’ Qgrasrggsgztlrae prima después
* (Compra de un seguro |
después de que ocurre un * Negarse a proporcionar
desastre. cobertura después de un
desastre.
» (Cancelacion del seguro si no o
ha habido pérdida. e |mpacto limitado de los
Instrumentos financieros para
e Preferencias para polizas con transferir parte de la
reembolsos. exposicion de un asegurador
O reasegurador a un riesgo
* Preferencias para deducibles catastrofico.
ajos.

e [alta de voluntad para hacer
reclamaciones por montos
pequenos arriba del
deducible.



behavioral economics

Aplica la consideracion de factores psicologicos, sociales V
emocionales a l|las decisiones economicas de personas V
organizaciones. La economia tradicional sugiere que las personas V
las organizaciones siempre tomaran decisiones gue maximicen los
resultados, pero la realidad muestra que las decisiones a menudo
estan fuertemente influenciadas por las normas sociales, Sesgos
cognitivos, encuadre de elecciones, la "facilidad” de la toma de
decisiones y la simpliticacion (reduccion de la complejidad).



Breve Historia de Behavioral Economics

The Theory

C
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Contrariamente a los supuestos basicos de la
economia, la mercadotecnia puede afectar con éxito €l
placer experimentado al manipular atributos no
intrinsecos de los productos.






En la vida real, los inversionistas no siempre son frios y
calculadores. Algunas veces suelen comportarse
nerviosos ¢ irracionales.



Fuente: The Crash Course



Fuente: The Crash Course



Fuente: The Crash Course



Fuente: The Crash Course



Fuente: The Crash Course



Fuente: The Crash Course



Fuente: The Crash Course



Fuente: The Crash Course



Fuente: The Crash Course



Este jJuego muestra que las personas no siempre son tan predecibles
como a muchos economistas les gusta sugerir.

Fuente: The Crash Course



Fuente: The Crash Course



Fuente: The Crash Course



El comportamiento humano no esta motivado unicamente por la ganancia;
también esta formado por ideas complejas como la equidad, |a injusticia e
Incluso la venganza.

Fuente: The Crash Course





