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Reacfin

Reacfin s.a. est un cabinet de conseil, spin-off de I’Université
Catholique de Louvain.

Notre mission est de développer des solutions innovantes afin
d’aider nos clients a gérer leurs risques, produits, capital &
portefeuilles.

Les objectifs de notre entreprise sont:

e développer des services de consultance et des outils
robustes et concrets ;

e atteindre une profitabilité saine provenant de diverses
sources (services de consultance, formations et
commercialisation d’outils et de méthodes) et de divers
acteurs au sein du secteur financier.

Pour atteindre ces objectifs :

e nous allions excellence universitaire et expérience pratique
du marché ;

e nous travaillons avec des collaborateurs alignés sur nos
valeurs d’excellence et développant continuellement leurs
compétences.

A propos de DECAVI

Nos domaines
d’activité
Finance quantitative et Sciences
actuarielles

Sciences des données et modeles
prédictifs

Design de modeles &
implémentation (incluant la
calibration, le testing, le
processus opérationnel & la
révision de modeéles)

Gouvernance des risques

Consultance stratégique
spécialisée

DECAVI, acteur incontournable dans le secteur de |’assurance,
propose des services axés sur le secteur des assurances. Ces
instruments sont indispensables pour les professionnels du secteur
(courtiers, assureurs, actuaires) ou tout décideur d’entreprise
désireux de comparer les produits d’assurance ou d’avoir des

D E C A ‘Z I informations sur le marché de ’assurance.

Outre 'organisation d’événements dans le secteur de I'assurance,
Decavi publie des comparatifs de produits depuis prés de 22 ans.



Développement de produits
d’assurance non-vie

De nos jours, les compagnies d’assurances doivent développer des produits innovants. Les
garanties ainsi que les prix proposés doivent étre actualisés de maniére continue afin de rester
compétitifs et de répondre aux besoins du marché. La digitalisation, I'afflux massif de données
et I'entrée sur le marché de nouveaux acteurs, les Insurtechs, sont autant de défis qui mettent
plus que jamais une pression sur le développement de produits et I'innovation. Afin de
répondre a ces besoins et a ces défis, Reacfin & Decavi vous proposent une offre de service
dans le domaine des produits d’assurance non-vie.

La mise en place d’un nouveau produit ou I'amélioration d’un produit existant comprend
plusieurs étapes schématisées ci-dessous.

Le présent document détaille chacune d’entre elles en mettant en évidence les éléments sur
lesquels nous avons accumulé une expertise sensible et sur lesquels nous pouvons donc vous

aider.

Etapes de développement d'un produit
Commercialisation

Identification des : PE
: Design Tarification :
besoins du produit
. . . . Campagne
Contexte |légal Scope Données ;
marketing
- : Conditions ) .
Besoins / Risques NP Tarif technique ution
générales
Acteurs . . o
) / ) s Tarif commercial Communication M‘_)m.tonlng et
Interlocuteurs ] optimisation du
A Distribution / Stratégie portefeuille
3 Marketing d'indexation
Benchmarking
concurrence
Business Plan

Monitoring et
optimisation

Indicateurs / KPI's

Suivi du marché

Target / Nombre . . Potentiel de
i ) Colits / Prix R
d'assurés distribution
Risques & Finance
Politique Limitation des Impact sur le capital
d’investissement risques et les KPI's



Identification des besoins

Contexte légal

v

Besoins /
risques

Acteurs /
Interlocuteurs

Analyse de la
concurrence

Contexte :

Le contexte légal s’inscrit a deux niveaux :

o il peut induire une modification du produit ou de
certaines garanties. Une révision du produit doit alors
étre initiée. Par exemple,

= impact du RGPD sur la RC entreprise ?
= quel est I'impact de la nouvelle loi RC auto ?
= nouvelle législation RC Drones ;

o lorsqu’un nouveau produit ou une nouvelle garantie
est mis en place, une étude du contexte légal doit
préalablement étre menée. Par exemple, le produit
cyber risk.

v" Quels sont les nouveaux besoins des assurés ? Quels sont les
risques que I'assureur devrait couvrir et quels sont ceux qu’il
souhaite couvrir?

v' Quels sont les acteurs internes a la compagnie impliqués par la
mise en place du produit / de la garantie ?

v" Que propose la concurrence ? A quelles conditions ?

Offre :
Reacfin & Decavi vous aident a

v’ identifier les besoins et les risques qui pourraient étre couverts
par certaines garanties spécifiques et/ou innovantes ;

v’ réaliser une analyse de la concurrence : comparaison des
garanties, des produits, benchmarking, ...

Expertise :

v' Decavi analyse constamment les couvertures offertes sur le
marché telles que notamment celles des produits Auto,
Incendie, PLCI ou Assurance décés. Il s’agit donc de positionner
le produit par rapport a la concurrence.

v' Reacfin a développé un outil, Sherlock (cf. p5), qui peut étre

utilisé afin de mettre en évidence les caractéristiques des
produits et garanties proposées par la concurrence.
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Scope E—

Conditions
ENEE]ES

Facteurs
différenciants

Distribution /
Marketing

Gestion
sinistres

v Durant cette phase, le scope exact du produit est défini.

v’ Les facteurs différenciants sont établis : en quoi mon produit
se démarque-t-il de ceux des concurrents ? Quels sont les
éléments accrocheurs ?

v’ Les conditions générales sont rédigées ou adaptées.

v' D’autres composants doivent aussi étre définis :

o canaux de distribution ;

o marketing;

o organisation de la gestion de sinistres et du
provisionnement.

Offre :

Reacfin & Decavi vous aident a :

v' améliorer et rédiger le contenu de vos conditions générales,
en allant a I'essentiel au niveau des garanties décrites, en
vulgarisant le contenu, etc. ;

v’ structurer vos conditions générales et documents annexes de
maniére a les rendre plus lisibles (layout, couleurs, structure,
informations importantes,...) ;

v’ étudier les facteurs différenciants par rapport au marché.

Expertise :

v’ Sherlock vous aide & déterminer les facteurs différenciants par
rapport au marché (analyse et comparaison des conditions
générales des concurrents).

v’ Decavi vous aide & structurer vos conditions générales et faire
évoluer leur contenu pour répondre aux besoins des clients.



Contexte :

Données

Tarif
technique

Tarif
commercial

Stratégie
d’indexation

Benchmarking
concurrence

Acceptation

v

Offre :

La récolte des données est une étape essentielle dans la
tarification. Il s’agit de construire une base de données
compléte et fiabilisée en utilisant les données internes et
éventuellement des données externes.

Un positionnement du tarif par rapport a la concurrence est
mené au préalable afin d’identifier les opportunités.

Le tarif technique est établi par l'utilisation de méthodes
d’apprentissage automatique (machine learning) ou par
application de méthodes statistiques telles que GLM, GAM, ...
Sur base du tarif technique, le tarif commercial peut étre
établi. Ce tarif tiendra notamment compte des prix proposés
sur le marché, des segments cibles définis par la compagnie
associés notamment aux objectifs de rentabilité,...

Des stratégies d’indexation des primes et d’acceptation des
risques peuvent étre mises en place.

Reacfin vous aide a :

v construire et nettoyer votre base de données ;
v estimer les variables segmentantes et les tensions appliquées
par la concurrence ;
v’ construire vos tarifs techniques et commerciaux ;
v' définir des stratégies d’évolution des primes et/ou
d’acceptation des risques.
Expertise :

Au cours des années, Reacfin a accumulé une expertise importante
dans le domaine de la tarification :

v

de nombreuses et diverses missions de tarification ont été
menées pour des assureurs de toute taille sur les marchés
belges francais, luxembourgeois, islandais, slovenes,... (cf.
page 8) et pour différents produits (auto, incendie, projection
juridique, aviation, accidents du travail, RC vie privée, RC
entreprise, RC décennale,...) ;

des outils ont été développés en R (logiciel statistique) avec
interface graphique user-frienly (cf. page 9). Ills ont pour but
d’automatiser une partie des calculs, de créer des graphiques
d’aide a la décision ou de visualiser les résultats, ...



Missions déja réalisées en tarification

Construction d’un nouveau tarif

Contexte : NPPS~ Poisson (u - ETRl-eﬁC’u 8] x”)
e Contraintes internes d’amélioration de la rentabilité.
e Nouveau tarif auto avec une plus grande segmentation.

Notre contribution :

e Analyse des données.
y -50% -40% -30% -20% -10% 0% 10% 20% 30% 40% 50%

e  Construction d’un tarif, conformément aux attentes du client : tarif technique, analyse de ey s
I’élasticité, analyse des prix des concurrents.

[
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e Analyse de la dispersion. =

e Impact du nouveau tarif sur différents indicateurs (S/P, encaissement,...). = =
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Résultat :

e Une plus grande segmentation pour une meilleure sélection des risques.

e Amélioration de la rentabilité. | en

e Implémentation transparente et résultats directement utilisables.

e Solution sur mesure.

Analyse de la concurrence — assurance auto

Contexte :
. i . 3 MTPL - tensions on km
e Compagnie d’assurance luxembourgeoise vendant des produits sur le marché belge. Ref = 20 000 km
13 . - .
e Volonté de se positionner par rapport aux concurrents : déterminer les variables de -
segmentation pertinentes et les segments problématiques. ¥ -

Notre contribution :

07 e+ Cie Rec.
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e Coaching pour construire une liste de profils utiles lors de la collecte des données.
e Analyse des variables segmentantes et des tensions des concurrents.

e Positionnement de la compagnie sur quelques profils représentatifs. Ranking
A B c D E Cie

Résultat : 0,94 0,90 1,00

e Suggestions claires d’adaptation du tarif.
e Identification des modalités de variables qui sont dans ou hors du marché.
Geo Effect Bands

Construction d’un zonier

Contexte :

Random_noise

e Volonté de construire un nouveau zonier sans modifier le tarif technique.

Notre contribution : Geo_eftect

o Différentes méthodes testées pour la construction des zones (résidus ou autres variables réponse).

e Différentes méthodes de lissage utilisées pour regrouper les codes postaux. et

e  Outil R- Shiny permettant de construire les cartes facilement, de tester différentes
alternatives et d’inclure un lissage manuel.

Exposure per Bands

1 2 3 4 5

Résultat :

e Nouveau zonier basé sur un modeéle fréquence et/ou colts moyens.
e Zoniers différents pour les différentes garanties couvertes.

De+00  4e+06 Be+06

e Identification des régions profitables du portefeuille.



Outils de tarification développés par Reacfin

Pricing & Zonier tools : Construction du tarif technique

Analyse descriptive univariée (exposition au risque, fréquence
de sinistres, co(t moyen,...) pour toutes les variables
explicatives.

Modification possible par I'utilisateur des variables de la base
de données (filtres, merges, cap,...) et analyses GLM/GAM sur
base de ces nouvelles variables.

Processus automatisés pour les analyses GLM (sur la
fréquence, le colt moyen ou une variable binaire). Sélection
des variables et regroupements de modalités similaires.
Analyse des résidus.

Production de rapports et de graphes automatisés.
Construction d’un zonier sur base des codes postaux (GAM).

Dispersion tool : Construction du tarif commercial

Graphique de dispersion et indicateurs permettant a
I"utilisateur d’affiner les tensions du tarif commercial et
d’analyser directement I'impact par rapport a I'ancien tarif ou
aux tarifs de la concurrence.

Arbres de régression et graphiques permettant de déterminer

facilement les segments rentables et non-rentables ou les
segments présentant des variations tarifaires importantes.
Construction de heat maps pour mettre en évidence
visuellement les segments (non-)rentables et communiquer
vers le management.

Competition tool : Analyser les tarifs des concurrents

Analyse de I'impact relatif des variables explicatives par
rapport a un (ou plusieurs) profil(s) de référence et
identification de la structure tarifaire.

Détection de potentielles interactions dans le tarif des
concurrents.

Analyse comparative d’un tarif de référence avec ceux des
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Commercialisation du produit

Campagne Contexte :

marketin . .
s v' Mise en place de la campagnhe commerciale.

v’ Elaboration des documents publicitaires du nouveau produit.
v' Comment communiquer sur le nouveau produit : capsules de

Distribution , . . . )
présentation digitale, guide d’accompagnement,...

Offre :

Reacfin & Decavi vous aident a :

Communication

v' présenter votre produit de maniére optimale en précisant la
raison du maintien des garanties retenues ;

v’ réaliser des capsules de présentation de vos produits (via
notre activité Reacfin Academy) pour former votre force de
vente ou informer vos clients.
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Monitoring et optimisation

Indicateurs / Contexte :

i Cette phase se déroule essentiellement apres la mise en production

du nouveau produit. Néanmoins, elle peut déja étre préparée avant
la commercialisation du produit. Elle comprend notamment les

Suivi du marché L, .
éléments suivants :

v définition d’indicateurs (KPIs) pemettant de suivre la
Monitoring et rentabilité du portefeuille ;
optimisation du v’ analyse de I’évolution des parts de marché ;
portefeuille v’ analyse du marché : nouveaux produits équivalents

commercialisés par les concurrents, nouveaux tarifs
pratiqués, etc. ;

v" monitoring du portefeuille (nhouveau business, chutes,...) ;

v optimisation de la rentabilité (par exemple, 'indexation
différenciée des primes, sélection des risques,...).

Offre :

Reacfin vous aide a :

v’ définir les KPIs utiles au suivi du portefeuille ;
v" suivre les tendances observées sur le marché ;
v' optimiser le portefeuille et sa rentabilité ;

v valoriser votre activité.

Expertise :

v’ Construction d’indicateurs et de dashboards.

v' Modélisation des chutes et de I’élasticité au prix.

v’ Stratégie d’augmentations différenciées des primes pour des
compagnies d’assurance belge.

Mission réalisée
Développement d’une stratégie d’augmentation segmentée des prix

Contexte :

e Volonté d’améliorer la profitabilité en augmentant les primes de maniere segmentée
sur le business existant.

Notre contribution :

e Implémentation d’'un modele d’augmentation segmentée sur mesure, compte tenu des
besoins du client.
e  Production de multiples indicateurs (loss ratio attendu, profitabilité par segment,...).

Résultat :

e Identification des segments (non)rentables.
e Amélioration de la rentabilité sur les plus mauvais segments.
e Augmentation du volume dans les bons segments.

11



Business Plan

Target/ Contexte :

Nombre

, ) v' Dans la plupart des cas, un business plan est élaboré afin
d’assurés

d’estimer la rentabilité du nouveau produit ou du produit
adapté.

v Pour ce faire, le nombre d’assurés attendus, les colts, le prix, ...
doivent étre estimés afin d’identifier le potentiel de
distribution.

Codts / Prix

Potentiel de
distribution

Offre :

Reacfin vous aide dans la construction de votre business plan :

v' détermination des éléments a prendre en compte ;

v' définition des indicateurs ;

v' collecte de linformation manquante pour identifier le
potentiel de distribution ;

v analyse des données historiques, identification des tendances,
prise en compte des adaptations de produits ou des
circonstances de marché,...

Expertise :

v’ Business plans réalisés pour des compagnies d’assurance
belges et luxembourgeoises

Missions réalisées

Développement de business plans :

z , f oy d d . f f , .
—— e définition des différents postes;
Primes percues 99,642
Primes théoriques 124,552 h \ . .
Réduction Commerciale 18,430 t h d p J t .
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Financial return ] a 0 0 a
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Cost 99,403 298,474 3,426} 80255677 S )
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Risques & Finance

- Contexte :
Politique d’

investissement v Pour des produits long terme, une politique adéquate
d’investissement des primes doit étre définie.

R— v' Des éléments de limitation / mitigation des risques peuvent
L|m|’Fat|on des &tre introduits. Par exemple :
risques o réassurance;
v

o franchises ou limites.
Impact sur le Calcul de I'impact de ces éléments sur le capital économique
capital et KPI’s et les KPI's.

Offre :

Reacfin vous aide a définir une stratégie d’investissement et de
limitation des risques et a mesurer I'impact de cette stratégie sur les
besoins en capitaux en essayant de les optimiser.

Expertise :

v Au cours des derniéres années, Reacfin a réalisé de multiples
missions d’allocation stratégique des actifs. Notre business
projection tool est un outil essentiel pour la réalisation de ces
missions.

V' Audit et optimisation de programmes de réassurance.

v Optimisation des besoins en capitaux.

Business projection tool

Projection de
I’évolution du bilan de
I’assureur

Sreakdown SCR Market: mean scenasio

Business Projection Todl =

Simulation de décisions de
gestion et analyse de leur
impact sur le P&L, le bilan, la
solvabilité, la rentabilité,...
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Les 5 centres d’excellence de Reacfin

Non-Vie

Tarification a 'aide de modeles prédictifs
avancés

Random
Neural

. Machine Learning (Regression Tree,
forest, Gradient Boosting Methods,
networks,...).

=  Modeles statistiques (Generalized Linear models,
Generalized Additive Models, Generalized Linear
Mixed Models).

=  Tarification a posteriori: crédibilité et bonus-
malus.

Provisionnement

= Triangles de développement traditionnels.
=  |Implémentation de méthodes individuelles de
provisionnement.

Modeles de projection de flux

=  Modeles de projection stochastique des cash-
flows.

= Calibration de modéles.

=  Implémentation d’'un framework de testing du
modele.

=  Modélisation de la réassurance & optimisation.

Vie, Santé et Pensions

=  Développement de modeles élaborés d’actifs-
passifs pour les produits d’assurance vie, incluant
une modélisation avancée des management
actions et du comportement des assurés (par
exemple, les chutes).

=  Expertise dans de nombreux frameworks de
valorisation (Solvency 2, MCEV, IFRS17) et dans le
calcul et I'optimisation des besoins en capital
(Solvency 2).

=  Connaissance étendue des méthodes de pricing
et de réservation en assurance vie et santé.

=  Framework de validation avancé des provisions
techniques (Solvency 1 et 2).

= Qutils pour une modélisation avancée de tables
de mortalité prospective et de sélection adverse.

= Fonction actuarielle ou support a la fonction
actuarielle.

ALM, Gestion de portefeuille &

Finance quantitative

Développement de modeles ALM

®  Calcul d’'indicateurs avancés congus pour le
reporting financier, dashboards évolués et
support aux décisions business (incluant les
risques de marchés et biométriques, interactions
ALM, comportement client, management actions,
réglementation, ...).

Design de solution de gestion de capital

e  Titrisation, hedging, diagnostic, respect de la
réglementation.

Développement d’outils de valorisation

e Pour les instruments financiers et les produits
dérivés (méthodes de pricing multiples - incluant
des modeles stochastiques, les grecques et
analyses de sensibilité).

Développement d’outils et de solutions « Real
World »

e  Pour la gestion de portefeuille, le trading et le risk
management (modeles stochastiques basés sur
des simulations, stress tests, time series utilisées
pour SAA, KRI’s et KPI's dashboards).

Opérations, Restructurations et Risk

Management qualitatif

. Fusions et Acquisitions.

=  Optimisation de processus.

=  Mise en place de frameworks de risk
management qualitatifs.

= Définition de stratégies sur mesure, de politiques
et de guidelines de gestion des risques.

=  Développement d’un framework d’appétit au
risque, incluant des niveaux d’appétit au risque,
une marge de tolérance et des limites.

= Conseil sur la gouvernance et I'organisation
relatives au risk management.

= Définition et implémentation de I"ORSA.

=  Framework & validation du modele interne
(incluant le design & le déploiement du
framework de validation pour les risques
qualitatifs et quantitatifs).

=  Implémentation de modéles de machine learning afin de résoudre des problemes liés au marketing, aux RH,
a la fraude, a la tarification, au provisionnement, a la modélisation ou a la régulation.

= Solutions de text-mining pour étudier et analyser un environnement financier qualitatif.

= Automatisation des processus (benchmarking, routing de documents,...).

= Support pour la préparation des données (incluant des tests de qualité).

= Visualisation des données telles que des dashboards dynamiques, des rapports automatisés, emailing, etc.

= (Création de bases de données structurées grace a des méthodes de scraping.
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