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01 Introducción



Antecedentes

E m p r e s a  
d e  S e g u r o s  

A n a l i z a r  
i n f o r m a c i ó n

T o m a  
d e c i s i o n e s

P é r d i d a  d e  
o p o r t u n i d a d e s



Problema
Año 2019 in ic ia Proceso de Prospecc ión

PROBLEMA
B a j a  e f e c t i v i d a d  

d e  ve n t a  d e  l a s  

c a m p a ñ a s ,  

m e n o s  d e l  1 % .

845  mi l  p rospectos  en t regados  vs  1812  ventas .



Porcentaje de Conversión

Campañas

69

Prospectos entregados

845,660

Prospectos gestionados

736,293

Clientes adquiridos

1,812

0.25%

• Desde noviembre 2019.

• 12k x mes entregado.

• Prospectos reciclados cada 3 meses.



Objetivo

D i s e ñ a r  M a r c o  
d e  Tr a b a j o

E n c o n t r a r  

u n o  o  v a r i o s  
m o d e l o s

P r e d e c i r  q u i e n  

c o m p r a r á  m i  

p r o d u c t o



02- Configuración 
Experimental y Metodología



Objetivo de la Minería de Datos

Buscar en los datos

Perspectivas analíticas para facilitar 

los procesos de TOMA DE DECISIÓN

Conocer lo 

que ha pasado

Estimar los futuros

resultados

Mejorar los posibles

resultados

Análisis 

Descriptivo

Análisis 

Predictivo

Análisis 

Prescriptivo

Analiza e interpreta lo
que ha sucedido
• Qué pasó
• Cómo pasó

A partir de lo sucedido intenta
predecir lo que sucederá
• Por qué pasó
• Qué podría pasar

Identifica estrategias y acciones que
Mejoren los resultados previstos
• Qué hacer
• Cómo hacerlo

Nivel de análisis según la ETAPA  de madurez y OBJETIVOS del negocio



Jerarquía de las Variables 

del Problema

Machine Learning

Deep Learning

Técnicas de Minería de Datos

Técnicas de Aprendizaje No 
Supervisado

Empresas de Seguros de Vida

Gerencia de Marketing

Indicadores Ventas

Indicadores de Campañas                                 

Variable 

Independiente
Variable Dependiente



Tipos de Aprendizaje 

Machine Learning

Deep Learning 

Entrada Extracción 

de características
Clasificación Salida

Auto

No es Auto

Entrada Extracción de características 

y Clasificación

Salida

Auto

No es Auto



Tipos de Machine Learning

Aprendizaje Supervisados o predictivos (Clasificación, Regresión)

Aprendizaje No Supervisados o del descubrimiento del conocimiento (Cluster, K-Means)

Conjunto de 
datos

Conjunto de 
datos

Conjunto de 
datos

Etiquetas

Cuadrado 
azul

Triángulo 
azul

Cuadrado 
rojo

Triángulo 
rojo



Presencia en el Mercado 

Asegurador

Primer lugar en Seguros de Vida 

Individual con el 64% del mercado 

y ocupa el 2 lugar en Seguros de 

Colectiva

Empresa Lider

Prima emitida en el 2019: 1797.38 

(miles).

Fuente SCVS Año 2019 - 2020

El mercado prefiere asegurar los 

Bienes que las personas, 7 de cada 

10 seguros pertenecen a insumos 

de la producción u otros bienes 

inmuebles .  

Preferencia del Mercado

Seguros vehículos, de vida y 

asistencia médica, de transportes, 

por robo, de maquinaria, entre otros.  

Variedad de Productos

Compañias

de Seguros



Campañas de Ventas

La gerencia de Marketing se encarga de la 

relación directa con el cliente

Gerencia de Marketing

La fuerza de ventas se enfoca en la 

venta y su rendimiento es evaluado con 

el cumplimiento de su presupuesto 

mensual.

Indicadores de Ventas

Se compara la venta real vs 

prospectos entregados

Indicadores de Campañas



SME
P e q u e ñ a s y M e d i a n a s E m p r e s a s ( P Y M E ) , b r i n d a l a s p a u t a s

p a r a p o d e r r e a l i z a r t r a b a j o s d e a n á l i s i s d e d a t o s d e m a n e r a

e s t r u c t u r a d a y m e t o d o l ó g i c a e n s e i s p a s o s

Steps of SME (Dittert M., Härting RC., Reichstein C., Bayer C., 2018)

Recolectar y 

analizar datos

Elegir y 

configurar el 

modelo

Formatear 

Datos

Evaluar 

Resultados

Reporte a los 

tomadores de 

decisión

Resultados 

Aceptables

SI

NO

Definir 

la tarea

Recurso 

Externo

Recurso 

Interno

Agrupamiento

Predicción 

Numérica

Reglas de 

Asociación

Manejo de 

valores 

perdidos

Manejo de 

valores atípicos

Borrado datos 

incorrectos

Validación 

Cruzada

Validación 

dividida

Preguntas a 

expertos



Herramientas de Data Mining

• P e r m i t e n  i n t e r a c t u a r  c o n  d a t o s .  

• R e s p a l d a n  e l  c i c l o  c o m p l e t o ( c r e a r ,  

i m p l e m e n t a r  y  a d m i n i s t r a r  m o d e l o s  

d e  a n á l i s i s ) .

• S e  u s o  A l t e r y x y  R





03-Análisis de Datos



Sistemas internos y 

datos externos

Predicción de 

compra

Búsqueda de 

nuevos prospectos

Baja

Efectividad

Definir tareas



Obtener y Analizar los datos

840k

280

91

37
Variables usadas
Excluyen repetidas y únicos.

Variables analizadas, 

35 de 90 al 100% sin datos existentes

Variables 

encontradas

Total de registros

591k entrenar modelos

224k validar modelos

27k ventas efectivas, 3.20%

SQL –SYBASE – DB2

MySQL - FILES

Fuentes

11k predicción



Formateo de Datos

( seleccionar, limpieza y construcción de datos)



Análisis descriptivo



Perfil de Cliente

Rango Edad Salario

Relación de 
Dependencia

Número Hijos
Deudas

Resultado Experto

Ciclo de Vida

Segmento

Sexo

CASADO 53.48%

SOLTERO 31.30%

Estado Civil
36 A 45 AÑOS 38.70%

25 A 35 AÑOS 37.99%
DE      0   A  700 28.12%

DE   701 A 1500 27.46%

DE 1500 A 2500 23.06%

Al día 83.13%

1 A 2 HIJOS 50.16%

NO TIENE HIJOS 34.97%

AA 32.93%

C 28.55%

A 14.19%

B 13.91%

Ejecutivo Medio 29.30%

Ejecutivo Alto 22.76%

Profesional Independiente 11.64%

Ejecutivo VIP 9.80%

MASCULINO 53.04%

FEMENINO 46.13%

SI 72.99%

REFERIDO 55.70%

CAMPAÑA MKT 37.40%

Canal Entrada

Bancarizado

SI 97.52%
MILLENNIALS 35.31%

XENNIALS 31.71%

GENERACIÓN X 25.62%

Generación

Grupo Etáreo
ADULTO JOVEN 61.65%

ADULTO MEDIO 30.01%

PAREJA CON HIJOS 46.35%

MONOPARENTAL 26.01%

SOLOS 18.39%



R e d e s N e u r a l e s : P o r l o g e n e r a l ,

l a s n e u r o n a s s e a g r e g a n e n c a p a s .

D i f e r e n t e s c a p a s p u e d e n r e a l i z a r

d i f e r e n t e s t r a n s f o r m a c i o n e s e n

s u s e n t r a d a s .

C l a s i f i c a c i ó n B a y e s i a n a : C r e a u n m o d e l o

d e c l a s i f i c a c i ó n p r o b a b i l í s t i c a b i n o m i a l o

m u l t i n o m i a l d e l a r e l a c i ó n e n t r e u n

c o n j u n t o d e v a r i a b l e s p r e d i c t o r a s y u n a

v a r i a b l e o b j e t i v o c a t e g ó r i c a .

Selección de modelos



R a n d o m F o r e s t : c r e a u n m o d e l o q u e

g e n e r a u n c o n j u n t o d e m o d e l o s d e

á r b o l e s d e d e c i s i ó n p a r a p r e d e c i r u n a

v a r i a b l e d e d e s t i n o e n f u n c i ó n d e u n a

o m á s v a r i a b l e s p r e d i c t o r a s .

Á r b o l d e d e c i s i ó n : S e u t i l i z a p a r a c r e a r

u n c o n j u n t o d e r e g l a s d e d i v i s i ó n s i -

e n t o n c e s p a r a o p t i m i z a r l o s c r i t e r i o s d e

c r e a c i ó n d e m o d e l o s e n f u n c i ó n d e l o s

m é t o d o s d e a p r e n d i z a j e d e l á r b o l d e

d e c i s i o n e s .

Selección de modelos



Selección y configuración de modelos



Resultado  de los modelos



Evaluación de resultados

P a r a e v a l u a r u n m o d e l o , u n a d e l a s m e d i d a s m á s

i m p o r t a n t e s a c o n s i d e r a r e s l a M a t r i z d e C o n f u s i ó n .

Predicted Condition

Positive (PP) Negative (PN)

Actual 
Condition

Positive 
(P)

True Positive 
(TP)

hit

False Negative (FN)
miss, 

underestimation

Negative 
(N)

False Positive 
(FP)

false alarm, 
overestimation

True Negative (TN)
correct rejection

MODEL
ACTUAL

PREDICTION NO YES

Bayesian Method
NO 228,342 16,631
YES 4,872 10,451

Neural Network
NO 232,238 20,459
YES 976 6,623

Random Forest
NO 232,948 19,431
YES 266 7,651

Decision Tree
NO 231,816 12,966
YES 1,398 14,116

Model Accuracy Accuracy NO F1 AUC Accuracy YES
Bayesian Method 0.9174 0.9791 0.9550 0.8030 0.3859
Neuronal Network 0.9177 0.9958 0.9559 0.7685 0.2446
Random Forest 0.9243 0.9989 0.9594 0.8136 0.2825
Decision Tree 0.9448 0.9940 0.9699 0.8399 0.5212



Resultado  de

los modelos



Correr la Predicción



148 hits

8 hits

6 hits

6 hitsAccuracy

Accuracy

Accuracy

Accuracy

Precisión SI: se define como el número de casos que se

pronosticaron correctamente como Clase SI dividido por el

número total de casos que realmente pertenecen a Clase SI,

esta medida también se conoce como Accuracy.

Bayesian Method Random Forest

Neuronal Network Decision Tree

Presición SI/Número de Predicciones

39%

25%

28%

Reportar a los tomadores 

de decisión los resultados

52%



04-Discusión, conclusiones 
y recommendaciones



G u í a  m e t o d o l ó g i c a  p a r a  i n i c i a r  u n  

p r o c e s o  d e  a n á l i s i s  d e  d a t o s .

T i e n e  l a s  p r i n c i p a l e s  m e t o d o l o g í a s ,  

l o s  m o d e l o s  p r e d i c t i v o s  m á s  

u t i l i z a d o s  y  a n á l i s i s  d e  

h e r r a m i e n t a s .

S e  d e s e a  u s a r  l o s  

m o d e l o s  e n  e l  p r o c e s o  d e  

v e n t a  o n l i n e  c o m o  u n  

s e r v i c i o  w e b .

S e  r e q u i e r e  d e  p e r s o n a s  

c a p a c i t a d a s ,  p a r a  d e f i n i r ,  

e n t e n d e r  r e s u l t a d o s  y  

c o n f i g u r a r  l o s  m o d e l o s .

I m p o r t a n t e  c u a n d o  e l  n ú m e r o  

d e  d a t o s  p o s i t i v o s  e s  

p e q u e ñ o ,  u t i l i z a r  t o d o  e l  

c o n j u n t o  p a r a  e n t r e n a m i e n t o  

y  v a l i d a c i ó n  d e  l o s  m o d e l o s .

Conclusiones y Recomendaciones



C o n l a i m p l e m e n t a c i ó n s e d e s e a e l e v a r v e n t a s e n u n 3 0 % a l

i n c l u i r e n r i q u e c i m i e n t o d e d a t o s d e m o g r á f i c o s y

s o c i o e c o n ó m i c o s .

S e l o g r ó c o n o c e r y s e g m e n t a r a n u e s t r o s c l i e n t e s

a l a g r u p a r l o s p o r e d a d , n ú m e r o d e h i j o s , s e x o , e t c .

M e j o r  m o d e l o :  

á r b o l  d e  d e c i s i ó n  

c o n  u n  5 2 % .

E l  a c c e s o  a  l o s  d a t o s  e s  

u n  t e m a  c r í t i c o  y  e l  

p r o c e s o  d e  o b t e n c i ó n ,  

l i m p i e z a  y  c a r g a  d e  d a t o s  

e s  u n  p r o c e s o  l a r g o

Conclusiones y Recomendaciones



S e  d e b e n  u s a r  

v a r i o s  m o d e l o s  y  

c o m p a r a r  s u s  

r e s u l t a d o s .

E l  u s o  d e  h e r r a m i e n t a s  r e d u c e  l o s  t i e m p o s  d e  

c r e a c i ó n  d e  m o d e l o s  l o  q u e  p e r m i t e  m a y o r  e n f o q u e  

e n  l a  p r e p a r a c i ó n  y  e l  a n á l i s i s  d e  d a t o s .

E s  i m p o r t a n t e  c o n t a r  c o n  p e r s o n a s  

q u e  c o n o z c a n  e l  n e g o c i o  y  d o n d e  s e  

g r a b a n  l o s  d a t o s  e n  l o s  d i f e r e n t e s  

s i s t e m a s  d e  l a  e m p r e s a . S e  p u d o  

d e t e r m i n a r  l a  

c a l i d a d  d e  l o s  

d a t o s .

Conclusiones y Recomendaciones
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