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El banco enfrentaba el reto de bajos indices de venta cruzada de seguros. Los esfuerzos
comerciales no estaban enfocadosy se desperdiciaban recursos contactando a clientes
con baja probabilidad de conversion, lo que afectaba la eficienciay los resultados de
+ las campanas. o
+ e

LA SOLUCION: MODELO DE CLASIFICACION PREDICTIVA

Implementamos un modelo predictivo basado en machine learning (XGBoost) que
clasifica a los clientes en tres categorias segun su propension a comprar un seguro:

FACIL DE CONVERTIR

El modelo utiliza variables

Financieras Demograficas Comportamiento

para segmentar la base de clientes y enfocar los esfuerzos comerciales en quienes
tienen mayor potencial de conversion.

RESULTADOS + +

El modelo logro identificar al 76% [s[chleEXal[clgitsk ele]n
alta probabilidad de compra.
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en la oferta al cliente.

El modelo se ajusta periodicamente [eEElez

mantener su precision y adaptarse a los cambios en
el comportamiento de los clientes.

~ La analitica avanzada permiti6 transformar la gestion comercial, maximizando
el Impacto de las campanas y generando valor tanto para el banco como para
sus clientes. +




