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RESUMEN EJECUTIVO

Rimac Seguros es una de las principales companias del mercado asegurador
peruano. Forma parte de uno de los grupos empresariales mas grande del PerQ y

tiene mas de 100 afios de experiencia en el mercado asegurador.

Rimac Seguros brinda la mas alta variedad de productos y servicios adecuados a
las necesidades del cliente, que van acompanados por una atencién de calidad y un
gran respaldo financiero. Como consecuencia de lo anterior, la compaiia cuenta

con la mas alta participacion del mercado asegurador en los Ultimos afos.

Pensando en la necesidad de la compafiia de contar con informacién confiable y
oportuna, de su rentabilidad, a niveles de analisis que permitan mejorar la toma de
decisiones, la identificacion de oportunidades de negocio, asi como la
repotenciacion de los productos de su cartera es que se toma la iniciativa de lograr
una ventaja competitiva, lo anterior deriva en la necesidad de llevar a cabo un
desarrollo interno que permita dar mantenimiento a los criterios de distribucion, asi

como brindar los reportes necesarios que faciliten la toma de decisiones.

Entre los beneficios que se lograran tenemos: la reduccion de los errores de calculo
en la informacién y la eliminacion de la manipulaciéon de datos.



DESCRIPTORES TEMATICOS

= Asientos Manuales

= Certificado de Seguro
= Poéliza

= Prima Neta

= Prima Bruta

= Resultado Técnico

= Siniestro
= Drivers

= RUP

= Seguros

= Rentabilidad



INTRODUCCION

Actualmente la disposicién de informacion y datos adecuados que faciliten la toma
de decisiones se ha convertido en requisito indispensable para el éxito en las
empresas y organizaciones. Es justamente la necesidad de asegurar que los datos
sean confiables, lo que puede convertirse en una ventaja competitiva para la
organizacion o en una desventaja.

Los sistemas de informacién y las aplicaciones juegan un papel importante en el
almacenamiento y la obtencidn de datos; sin embargo, si estos sistemas y
aplicativos no son debidamente gestionados pueden direccionar a la alta directiva a

la toma de decisiones erroneas que ocasionen grandes pérdidas a la compaiia.

El problema presentado a continuacion se debe a la falta de detalle en la
informacion de las cuentas contables que componen el resultado técnico, este nivel
de detalle no puede ser alcanzado debido a que el proceso actual no contempla la
obtencién de informacién a nivel del cliente.

Obtener informacién a nivel de detalle de cliente es imprescindible ya que permitira
reconocer que clientes son de alto riesgo y generan enormes pérdidas a través de
la liquidacién de siniestros, permiti€ndonos reconocer si el retirar un producto que
aparentemente presenta pérdidas es la solucion o si hay un problema no tan
evidente detras.

En el presente trabajo se va a comparar tres alternativas de solucién al problema
identificado, y se va demostrar las ventajas de las soluciones brindadas por las
Tecnologias de la informacion.



Finalmente se resalta la estructura del presente documento. El primer capitulo esta
dedicado al diagnéstico de la empresa, se describe su organizacion, productos,
servicios, proveedores, clientes y se realiza un analisis estratégico. En el segundo
capitulo se detalla el marco tedrico y metodolégico que servira para explicar la
solucién planteada. En el capitulo 3 se describe el proceso de toma de decisiones,
primero se identifica el problema, luego se plantean alternativas de solucion y al
final se elige una alternativa. En el cuarto capitulo se analizan los resultados
economicos obtenidos. Finalmente se detalla las conclusiones, recomendaciones y

anexos.
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CAPITULO |
PENSAMIENTO ESTRATEGICO

1.1. DIAGNOSTICO FUNCIONAL

1.1.1.  Organizacion

Rimac Seguros es la empresa lider del mercado asegurador peruano. Forma parte
del grupo empresarial mas grande del Peru y tiene mas de 115 ainos de experiencia
en el mercado. Actualmente cuenta con mas de 6 mil colaboradores al servicio de

sus clientes.

Su solidez y respaldo financiero es reconocido por dos de las mas importantes
clasificadoras internacionales de riesgo: Moody's Investors Service y Fitch Ratings,
quienes les otorgaron el grado de inversion, siendo la Unica aseguradora en Peru
que opera con dichas calificaciones en los ramos de Riesgos Generales y Vida.

De igual manera, Rimac Seguros cuenta con la calificacion A+ de las dos
clasificadoras de riesgo mas importantes del Pert: Equilibrium y Apoyo &

Asociados.

Poseedora de la mas alta gama de productos y servicios adecuados a las
necesidades del cliente, los cuales van acompanados por una atencion de calidad y
un gran respaldo financiero, Rimac Seguros tiene la mas alta participacion del

mercado asegurador en los ultimos afios.

A continuacién se muestra la Figura 1. que muestra el organigrama de la empresa
Rimac Seguros y reaseguros.

11
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Figura 1. Organigrama Rimac Seguros
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

1.1.2. Productos y Servicios

Entre los principales productos de Rimac Seguros tenemos:

= Seguros de Personas
Seguros de Salud
Seguros de Vida
Seguros Vehiculares
Seguros Domiciliarios

= Seguros de Empresas
Riesgos Generales
Vida Ley
SCTR

12



Entre los principales servicios tenemos
= Servicios de talleres
= Servicio de Grua.

1.1.3. Proveedores
Aqui nos enfocaremos principalmente en los proveedores de Tecnologia, en

resumen podemos agruparlos asi:

= |Indra
= Tata
= |BM

= Conastec

Software y Soluciones de Negocio:
= |BM

1.1.4. Clientes
Los clientes de Rimac estan compuestos por Personas y empresas. Entre las
principales empresas estan:

BBVA

Curacao

Carsa

Ripley

Saga Falabella

1.1.5. Sistemas
Los sistemas son muy importantes para el funcionamiento adecuado de la
compania, es por eso que el desarrollo de nuevos sistemas es continuo.
Actualmente los sistemas core son:

Acsel X

REL

SAS

MSAS

13



1.1.6. Procesos

En la Tabla 1 se muestran los procesos involucrados en la distribucion de los
resultados técnicos.

Tabla 1
Descripcion de Procesos Involucrados en la Distribucion de Resultados Técnicos
Fuente: Elaboracién Propia

Descripcion de Procesos

P1 | Proceso de extraccion de informacion del Contabilizador a nivel
poliza/certificado.

P2 | Realizar Copia de respaldo de RRC desde A/X y generar la informacion
a nivel de poliza/certificado para el driver correspondiente.

P3 | Generar la informacion de Provisidon de Cobranza a nivel
poliza/certificado para el driver correspondiente.

P4 | Generar la informacion a nivel péliza/certificado para los drivers de
Produccion, Produccion Reasegurada y Siniestros.

P5 | Proceso de distribucion de los asientos manuales sobre la informacion
con detalle de pdliza.

P6 | Proceso de distribucién por drivers sobre la informacién que no tiene
detalle péliza/certificado.

P7 | Registro de Detalles de Asientos Manuales

1.2. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

1.2.1. Diagnéstico Interno

El diagnéstico intemo busca evaluar el estado competitivo actual y el futuro

probable de la empresa respecto de los recursos que intervienen en la produccion.

1.2.1.1. Diagnostico del recurso humano

El area de Recursos Humanos debe administrar el presupuesto de personal en
base al control del crecimiento alineado al modelo de la organizacién y a proyectos
que generan utilidad adicional y la revisiéon de puestos y niveles salariales con dos

tareas principales:
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» Actualizar estructura salarial

* Definir plan de nivelaciéon

Estandarizar la politica de pago de remuneraciones variables a la fuerza de ventas
en base a criterios uniformes y herramientas de control.

El desarrollo de las competencias del personal se plantea en base a programas
genéricos de capacitacion para ejecutivos, supervisores, personal en general, a
programas especificos de capacitacidon que se evaluan y aprueban en funcién al
aporte a objetivos estratégicos de Rimac Seguros, y a la evaluacion de desempeiio.
La Mejora del clima laboral considera la medicién del clima laboral, politicas que
ayuden a mejorar Calidad de Vida en el Trabajo, desarrollo de medios de

comunicacion interna.

Para asegurar la continuidad de la gestion en Rimac Seguros el area de recursos
humanos debe desarrollar los planes de carrera, planes de sucesion, plan de
retencion del personal clave, plan de profesionalizacion y el reemplazo de personal
clave que no posee las habilidades basicas requeridas por el puesto.

Actualmente, Rimac viene desarrollando programas y cursos que puedan brindar la
formacioén necesaria que requiere el personal para superarse y aportar mucho mas
en el trabajo, esto a través de la escuela de negocios de Rimac, asi como a través

de programas de descuentos elaboradas con prestigiosas universidades.

1.2.1.2. Diagnostico del recurso organizacional

La compania evalua continuamente la capacidad de las areas involucradas en la
cadena productiva para promover mejoramientos competitivos permanentes y
efectivos.

La organizacion es capaz de responder adecuadamente a la demanda real, a la
satisfaccion de los intereses de los consumidores y a las expectativas del mercado,

analizando:

- La composicion de la cadena, su eslabonamiento, las condiciones y diferentes
mecanismos de articulacion.
- La existencia de organizaciones representativas de los eslabones

15



1.2.1.3. Diagnostico de recursos fisicos

La compaiiia dispone de los recursos fisicos, entre ellos:

- Disponibilidad de servicios basicos: electricidad, telefonia, agua y
aire acondicionado para el area de servidores.

- Instalaciones para el personal, equipos y servidores.

- Laptops, equipos, servidores.

- Disponibilidad de infraestructura tecnoldgica.

Actualmente han adquirido:

- SW para las pruebas de performance y de calidad de IBM.

- Certificacion de la Gestion de Calidad en el area de Desarrollo —
Norma ISO 9001: 2008.

- Rational Team Concert para el versionado y control de objetos y
componentes de SW.

- Base de Datos SAP Hana

1.2.1.4. Diagnostico de recursos Intelectuales

La organizacién enfatiza en la evaluacion del desarrollo cientifico y tecnoldgico
disponible y del aplicado para determinar la brecha, la identificacion de tendencias y
cambios tecnoldgicos y del uso de tecnologias de ultima generacion que facilitan el
trabajo y permiten mejores resultados a menor costo.

Actualmente invierten mucho en mejora continua, investigando e identificando que
podrian hacer mejor, de forma que la actualizacién de aplicaciones es continua.
Soportando lo mencionado podemos informar que la aplicacidon SAS, desarrollada

en Rimac Seguros, recibié el premio a la mejor aplicacion en Java 2012.

16



1.2.1.5. Cultura Organizacional de la compariia

Misién

Trabajamos por un mundo con menos preocupaciones.

Vision
Ser una empresa socialmente responsable, centrada en el cliente y de clase

mundial, lider nacional de seguros y salud.

Valores
= Vocacién de Servicio: Existimos por nuestros clientes.
= Integridad: Actuamos de manera honesta, solidaria y transparente.
= Compromiso: Tomamos los retos como propios.

= Excelencia: Hacemos las cosas siempre mejor.

1.2.2. Diagnodstico Externo

1.2.2.1. Analisis del Macro Ambiente

Factores socio-culturales:

Un aspecto fundamental para las companias de seguros es la tasa de crecimiento
demografico clasificado por los llamados Grupos de Edad , como base de toda
estimacion y calculos relativos al desarrollo de productos de seguros de vida
(especialmente el seguro que contratan las AFP para sus afiliados), en donde se
encuentra que en el Peru aun existe una distribucién de dichos Grupos de Edad,
que permite que las compariias de seguros encuentren rentable la comercializacion
de Productos de Seguros de Vida, teniendo en consideracién que la esperanza de

vida aun se mantiene por debajo de estandares de otros paises por ejemplo EEUU,

Se puede identificar que la tendencia es a perder la forma de piramide y parecerse

mas a un trapecio con la parte superior al doble del tamafio actual.

17



Fuerzas economicas

Las primas de seguros crecerian este afo entre 10% y 12% hasta sumar alrededor
de 8.800 millones de nuevos soles (US$3.131,9 millones) debido al dinamismo de
la economia peruana y el crecimiento de los créditos hipotecarios y vehiculares,

informé la Asociacién Peruana de Empresas de Seguros (Apeseg).

La expansién econdémica del pais trae consigo mayores requerimientos de la
poblacién de servicios de salud y proteccién futura, a través de los seguros médicos
y seguros de vida. El crecimiento ha impulsado un mayor ingreso de vehiculos
nuevos, la implementacion del Seguro Obligatorio de Accidentes de Transito
(SOAT), y los mayores requerimientos de las empresas para asegurar sus bienes
de capital.

Por otro lado, el mercado requiere el disefio de nuevos productos con coberturas
especificas, de facil acceso y de bajo costo, entre los que destacan los seguros
masivos y microseguros, por ejemplo: actualmente el crecimiento del seguro agrario
y los seguros para riesgos climaticos y proteccién para cultivos contra heladas y

mortandad de alpacas y vicufias.

Asimismo, hay un impulso de la oferta de seguros por medio de los canales de
distribucién complementarios a las empresas del sistema financiero, como son las

tiendas por departamentos y empresas de servicio publicos.

Por rubros, resalté el aumento en los seguros contra Incendios y Lineas Aliadas
(19%), Asistencia Meédica (17%), Desgravamen Hipotecario (29%), Seguro
Complementario de Trabajo de Riesgo (SCTR) con 22% y Rentas de Jubilacion
(837%). Las primas de seguros sumaron 7.906 millones de soles en el 2012, lo que
implicé un incremento de 10% respecto al 2011, mientras que en el 2010 la cifra fue
de 6.549 millones.

En los ultimos dos afos el crecimiento fue mas moderado mientras que el promedio
anual de crecimiento en primas durante este quinquenio fue de 16,6%.
El sector asegurador en Peru se ha mantenido muy dinamico durante los ultimos

anos. La tasa promedio de crecimiento anual de primas en los afios previos al 2011
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fue alrededor de 20% debido al crecimiento econémico y a ciertas medidas
implementadas por el gobierno que impulsaron ciertos rubros como las rentas de

jubilacién.

Fuerzas politicos legales — Marco Legal de los Seguros

La Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS) es el Organismo encargado
de la regulacioén y supervision del Sistema de Seguros, siendo su objetivo principal
preservar los intereses de los asegurados. Los objetivos, funciones y atribuciones
de la SBS estan establecidos en la Ley General del Sistema Financiero y del
Sistema de Seguros y Organica de la SBS, Ley 26702; y sus modificatorias. En uso
de sus facultades la SBS ha emitido diversas normas en el ambito legal, financiero
y técnico que constituyen el marco legal de los seguros de vida en el Peru.

Otras normas que hacen referencia a los seguros son: El Codigo de Comercio
promulgado el 15.02.1902 y el Cédigo de Proteccion y Defensa del Consumidor,
Ley 29571.

La Ley General del Sistema Financiero y del Sistema de Seguros y Organica
de la SBS, Ley No. 26702, establece que:

Las empresas de seguros estan prohibidas de pagar indemnizaciones en
exceso a lo pactado.

Las pdlizas deben establecer condiciones de la cobertura de riesgos.

Las condiciones generales, particulares y especiales de la péliza han de ser
redactadas en lenguaje facilmente comprensible.

Los amparos basicos y las exclusiones deben figurar en caracteres
destacados.

La cobertura se inicia con la aceptacion de la solicitud del asegurado.

Los parientes estan comprendidos hasta el segundo grado de

consanguinidad y el primero de afinidad.
El Cédigo de Comercio, entre otras disposiciones, menciona lo siguiente:

Se debe indicar la cantidad que se asegura.
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Se puede asegurar a terceras personas, pero el que asegure y contrate
directamente esta obligado al cumplimiento del contrato.
Los riesgos comprendidos en el seguro son aquellos que se especifican en

la péliza.

El Cédigo de Proteccion y Defensa del Consumidor, Ley No. 29571, sehala lo

siguiente:

Las empresas de seguros estan en la obligacion de informar clara y
destacadamente al consumidor el tipo de pédliza y la cobertura de los
seguros de salud.

La prestacion de servicios de seguros de salud y el contenido de sus
contratos se sujetan a lo dispuesto por la regulacién especial emitida por la
SBS.

Las empresas de seguros no pueden, mediante la variacion unilateral de las
condiciones referidas a preexistencias, eliminar las coberturas inicialmente
pactadas. Esta disposicion también aplica para renovaciones de planes o
seguros de salud.

El Reglamento de pdlizas de seguros y notas técnicas, aprobado por

Resolucion SBS No. 1420-2005 ha establecido las siguientes disposiciones:

Definiciones sobre los conceptos basicos relacionados con las pélizas de
seguros.

La redaccién de las poélizas y endosos debe realizarse en idioma espariol y
con caracteres

La redaccién de las pélizas y endosos debe realizarse en idioma espaniol y
con caracteres legibles a simple vista. Excepcionalmente, y previo acuerdo
de las partes, puede pactarse el uso de un idioma distinto.

Aspectos relativos a los seguros de grupo, al contenido minimo de los
certificados de seguro, los plazos para que la empresa de seguros entregue
dichos documentos al contratante o tomador del seguro.
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- Las pdlizas deben contener como minimo la informacién describiendo la
materia del seguro, la suma asegurada, el procedimiento de resolucién del
contrato de seguro, etc.

- Los folletos informativos de las empresas deben estar redactados en
lenguaje facil, comprensible con caracteres legibles a simple vista, indicando
los riesgos cubiertos, exclusiones del seguro, informacién sobre existencia
de deducibles.

- La entrega de un sumario con la informacién basica del contrato, entre la
que figura, el procedimiento y requisitos de resolucién voluntaria del
contrato, el procedimiento y plazo para ejecutar el reclamo, los mecanismos
de solucién de controversias, las areas de la empresa encargadas de
atender reclamos de los usuarios, seflalando su ubicaciéon y teléfono, asi
como la ubicacién, teléfono y pagina web de la Defensoria del Asegurado.

- Las prohibiciones de clausulas ambiguas, clausulas que coloquen al
asegurado en desventaja frente a la empresa de seguros o incompatibles
con la buena fe, etc.

Normas para el registro de las pélizas de seguros y notas técnicas, aprobados
mediante Resoluciéon SBS No. 1136-2006, cuyas disposiciones son:

- En el Registro de Pdlizas se inscriben todos los modelos de condiciones
generales, particulares y especiales, las clausulas adicionales de las pélizas,
asi como sus anexos; es decir, los modelos, la solicitud del seguro, la
declaracién de salud, la declaraciéon de beneficiarios, certificado de seguros,
de ser el caso, entre otros. La informacién de los modelos de condiciones
generales, particulares y especiales es de libre acceso al publico, a través
de la pagina web de la SBS.

- Las empresas deberan informar a la SBS sobre las modificaciones que se
efectien en los modelos de las pdlizas de seguro inscritas, a fin de
actualizar la documentacion contenida en el Registro.

- En el caso que las pdlizas que se encuentren en comercializacion, sean
objeto de alguna observaciéon por la SBS, las empresas deben levantar
dichas observaciones con el sustento pertinente, caso contrario, se

procedera a suspender su comercializacion.
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El Reglamento de Pago de Primas, Resolucion SBS No. 225-2006, establece

que:

Senala el momento en el cual se inicia la cobertura, que es con la
aceptacioén de la solicitud del seguro por parte de la empresa y con el pago
de la prima.

Dispone las formas en las cuales puede pagarse la prima de seguros y el
plazo a otorgarse para efectos de realizar el pago de las primas
fraccionadas o diferidas.

Aclara los efectos de la suspensién de la cobertura y de la resoluciéon del
contrato de seguros.

Se hacen precisiones respecto de la renovaciéon automatica de las primas,

en cuyo caso el régimen de pago es similar al de la anterior péliza.

El Reglamento marco de comercializacion de productos de seguros,
Resolucion SBS No. 2996-2010; dispone que:

Define a la fuerza de ventas como la modalidad de comercializacion de
seguros que comprende a promotores de seguros y a los comercializadores
de los seguros.

La promocién de seguros es el mecanismo por el cual se hace de
conocimiento publico los productos de seguros, mostrando los beneficios
que brindan y las ventajas de su contratacion, de manera directa, a través
de folletos informativos, anuncios publicados en medios de comunicacion o
remitidos a través de sistemas de comercializacion a distancia.

Las empresas de seguros son responsables ante los contratantes,
asegurados y beneficiarios por la utilizaciéon de los canales establecidos en
el Reglamento.

Se indica que los canales de comercializacion deberan ser debidamente
capacitados por las empresas con el fin que informen adecuadamente a los
potenciales contratantes o asegurados sobre las caracteristicas y
condiciones de los productos que promocionan u ofertan.

Los comercializadores deben ofrecer los productos en estricto cumplimiento

de las instrucciones senaladas por las empresas, para lo cual deben
22



capacitar al personal que se dedicara a la promociéon, oferta y
comercializaciéon de los productos de seguros, asi como en los aspectos
relacionados con el procedimiento de contratacién del seguro, cobro de
primas, tramitacion de solicitudes de cobertura y pago de la indemnizacién.
Asimismo, deberan proporcionarles manuales de procedimientos
pertinentes.

Define a los productos masivos como aquellos seguros desarrollados en
lenguaje sencillo, que sean de facil comprension y manejo por los
contratantes, asegurados y beneficiarios, que no requieran de condiciones
especiales en relacion con las personas y bienes asegurables siendo
suficiente la simple aceptacion del asegurado para el consentimiento del
seguro y en caso el contrato se encuentre sujeto a condiciones minimas de
aseguramiento que sean necesarias verificar de manera previa a la
contratacion, debido a la naturaleza de la cobertura, se debera informar la
forma y plazos en que éstos deban verificarse estando la vigencia de la
cobertura sujeta al cumplimiento de dichas condiciones.

Se incorpora la utilizacién de medios de comercializacion a distancia, como
internet u otros analogos que permiten a las empresas de seguros acceder
de modo no presencial a los potenciales asegurados, para promocionar u
ofrecer sus productos. Esa modalidad puede utilizarse previa autorizacion
de la SBS y cumpliendo con los requerimientos especificados en el
reglamento.

Se mostraran las leyes, cédigos y normas que reglamentan los seguros de

vida, en la Tabla2.
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Tabla 2
Leyes, Cédigos y Normas que reglamentan el mercado de seguros de vida

Fuente: Informe “Seguros de Vida en el Perd” - Consultoria “Metodologia para la Evaluacion de la
Calidad y Precios de Productos Basicos en el Mercado de Lima y Callao”

Loy General del Sistema =inancieray del o y
, X _ Definiciones, aronidiciones de las emarasas,
Sistema de Seguros y Organica de la S8S ‘ ‘
_ i condicianes y centenida de las polizas.

Ley 26702; y sus modificatorias
Modalidades de seguras de vida, reguisitas de la

Codiga de= Camercia . e ; ;
a¢liza, Ovligaciones y derechos del aseo_;rado,

Cddiga de Proteccion y Defensa del Definiciones, condicionss minimas de las segures, de
Consumidor, L2y 29571 fas reclamaos

Definiciones, cantenido minimao de las pdlizas,
Reglamento de Pdlizas de Segurasy pronigiciones 2n las palizas de seguros, condiciones

tyotas Tacnicas, R=safucion SBS Na. 142C- minimas de las folletos informativas, notas t2cnicas
2005 remisicn de adlizas de seguros
Registro de Pdlizas de Seguro y Notas

P ) e . ‘Moadelas de palizas, registra de natas tecnicas
Tecnicas Resolucion S.5.S. N& 1135-2008

n

weglamento de Pago de Primas,
Resolucion S3S No. 225-200¢
Reglamento Marco de camercializacidn | Definiciones, respansadilidad frente al aseguraco,
de productas de seguras, Resolucion $3S|dispasicianes anlicables a la comercializacian por
No. 2996-2010 fuerza de ventas

Definiciones, cobertura del segura, paga de grimas,

Los cambios en leyes fiscales, SBS, impuestos, legislacién antimonopolio, protestas
contra el gobierno, lavado de activos, actos de terrorismo y su severidad influyen en

el funcionamiento del mercado asegurador.

Actualmente, debemos considerar los siguientes cambios realizados:

La puesta en marcha del Régimen Especial de Jubilacion
Anticipada (REJA), de la Ley N° 29426, régimen temporal
cuyo plazo de acogimiento vencié el 31 de diciembre del
2012.

A partir de la aprobacion de la Ley del Contrato de Seguros,
la cobertura de una pdliza ya no se suspendera en caso el
asegurado se retrase hasta 30 dias en el pago de una cuota y
se establece la continuidad de las preexistencias, de modo
que no se pierda la cobertura de una enfermedad si cambia

de compaiia o migra a una EPS. La norma, que entrara en
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vigencia en 180 dias, ha sido criticada por la Asociacion
Peruana de Empresas de Seguros (Apeseg), quien asegura
que incrementara sus costos y, por lo tanto, el precio de las
polizas de seguros.

Por otro lado tenemos las leyes de Aseguramiento Universal

y la ley de trabajadores.

Fuerzas tecnoldgicas

En los udltimos afos, una nueva generacion de tecnologias ha creado un nuevo
apetito entre las aseguradoras por utilizar Tl para manejar sus siniestros de una
manera mas eficaz.

Las aseguradoras estan comenzando a explorar el uso de la tecnologia de analisis
predictivo en sus operaciones de reclamos, aunque no muchos la han desplegado

€n sus negocios.

El creciente desarrollo de las tecnologias de informacién, (cuya maxima expresion
se da con en el empleo de la Internet en forma masiva y el analisis exploratorio de
datos mediante herramientas de mineria de datos), es un factor que muchas
empresas de seguros incorporan en diferentes areas de su organizacion tales como
Marketing, Investigacion y Desarrollo, Servicio al cliente, etc. convirtiéndose en un

factor importante para la elaboracion de nuestra propuesta de valor.

1.2.2.2. Analisis del Micro Ambiente

Realizaremos este andlisis de acuerdo a las fuerzas de Porter. Ver Figura2. La

respuesta de Rimac a las 5 fuerzas de Porter.

Competidores:

Segun el ultimo informe del mes de setiembre, brindado por la SBS, el mercado de
Aseguradoras en el Peru estaria concentrado en 2 Compaiias de Seguros, las
mismas que de manera conjunta poseen aproximadamente el 59.28% de la
participacidon de mercado razén por la cual, se plantea que las Compaiiias Rimac

25



Seguros y Pacifico Grupo Asegurador son los competidores mas fuertes del
mercado. Ver tabla2.

Sin embargo, existen 15 compaiias adicionales en el mercado asegurador, las

cuales son:
= Rimac = Mapfre Peru Vida
= El Pacifico Vida = Cardif
= Pacifico Seguros Generales = Protecta
=  Mapfre Peru = Ace
= La Positiva = Secrex
= Seguros Sura = |nsur
= |nterseguro = Rigel

= La Positiva Vida

Tabla 3
Ranking de participacion de las principales empresas aseguradoras a marzo de 2014
Fuente: SBS - Boletin Estadistico de Seguros — Ranking de Primas Marzo 2014

Participacion || Porcentaje

Empresas Monto Primas | ) - S Achailds
1 Rimac 760 935 33.83 33.83
2 Pacifico Seguros Generales 306 501 13.63 4745
3 ElPacifico Vida 254 018 11.29 58.75
4 Mapfre Peru 191794 8.53 67.27
5 Interseguro 166 816 742 74.69
6  LaPositiva 135 052 6.00 80.69
7 Seguros Sura 99 885 4.44 85.13
8  LaPositiva Vida 98 658 439 89.52
9 Mapfre Peru Vida 82680 3.68 93.20
10  Cardif 42420 1.89 95.08
1 Ace 33421 1.49 96.57
12 Protecta 31603 1.40 97.97
13 Rigel 27539 1.22 99.20
14 Secrex 11180 | 0.50 99.69
15  Insur 6872 0.31 100.00
TOTAL 2249373 100.00

Existe una fuerte competencia ya que los productos no son claramente
diferenciados, por lo cual debido al estandar que proponen se pueden copiar con
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facilidad, por lo cual la diferencia se va a lograr basicamente por los servicios que
brinde la compaiia. La integracién de distribuidores (corredores y brokers de
seguros) puede convertirse en fuente de ventaja, es por ello que Rimac Seguros ha
iniciado desde el 2002 un plan de desarrollo de sus intermediarios.

Proveedores:
A continuacién los proveedores que constituyen la fuente de recursos o que
proveen de servicios a las compaiias de seguros en nuestro pais se han clasificado

de acuerdo al siguiente esquema:

Tabla4
Clasificaciéon de Proveedores por Categoria

Fuente: Elaboracion Propia

Clasificacion de |
__Proveedores

Proveedores Actuales | Proveedores de Rimac

i .
Compaiiias coaseguradoras seguros del Perd.

Munich Reinsurance CO.
(Alemania), Swiss Reinsurance
CO (Suiza), XL RE Latin
Compaiiias Reaseguradoras | América LTD (Suiza), Everest
Reinsurance CO. (Estados
Unidos), QBE Reinsurance
CORP (Estados Unidos)

Respaldo Frente al
Riesgo

Corredores de Seguros Variados y ninguno fidelizado

Integradores de
Cadenas de
Comercializacion

Banco de Crédito, Banco
Recaudadores (Bancos) Wiesse, Banco Continental, BIF
y BankBoston

Plataformas de Atencién Call centers y peritos
Clinicas Afiliadas Mas de 100 afiliadas
Servicios de servicios Funerarios, talleres,
Soporte Comercial | Servicios generales afiliados | gruas, Choferes de reemplazos,
etc

La tabla 4 muestra la clasificacion de los proveedores por categoria. Actualmente
hay Companias Reaseguradoras cuya actuacion es a nivel financiero, de gestion,
de alcance global y capacidad de diversificar el riesgo en su cartera, estas

compaiias actian como respaldo de otras aseguradoras comparativamente mas
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pequenias (como es el caso de la Rimac Seguros). Rimac tiene 5 compaiias

reaseguradoras.

Por otro lado, tenemos las Companias de Seguros locales pueden participar en
determinados proyectos cuya magnitud y riesgo, o por requerimiento de un cliente
determinado, no podrian ser asumidos independientemente por una sola
Compaiiia, por lo que, mediante un acuerdo de responsabilidad mutua, se asume el
compromiso solidario en compartir el riesgo y los beneficios entre dos o mas

Compainiias de Seguros, esto corresponde a los llamados Coaseguros.

En lo que refiere a los Corredores de Seguros, el poder de negociaciéon con dichos
proveedores se inclina a favor de Rimac Seguros por su condicion de lider en el
mercado del pais, por la variedad de productos de seguros que posee y alcance
geografico. La tabla5 muestra las entidades de banca privada, quienes ofrecen a
Rimac Seguros y a otras compafias del sector, el servicio de canalizar las
cobranzas de las primas pagadas por los clientes, por lo que reciben el nombre de
Recaudadoras.

Tabla §
Comisiones Cobradas por las Entidades Recaudadoras
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

Crédito 0.30 por documento cobrado + 1.00 por intento de carga del
total de la remesa.
Continental 0.30 por documento procesado.
Interbank 1.00 por documento cobrado.
Wese 1.60 por_intento de carga del total de la remesa.
Comercio 0.15 por documento cobrado + 2.00 por intento de carga del
L total de la remesa.
BIF 0.00
Financiero 0.40 por documento cobrado.
Sudamericano 0.00
Visanet 2.5% del valor recaudado
Mastercard 2.5% del valor recaudado
I American Exoress  [2.5% del valor recaudado
Diners 2.5% del valor recaudado
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Otro proveedor del servicio de Call Center, cuya funcion esencial es la de obtener
informacién vital sobre los clientes al mismo tiempo de buscar mantener una

estrecha relacion con el mismo las 24 horas del dia.

Entre otros proveedores tenemos: los que proveen servicios de salud, las Clinicas
Afiliadas constituyen uno de los principales servicios que emplean las Compaiiias
de Seguros como Entidades Prestadoras de Salud (EPS), (RIMAC EPS para el
caso de Rimac Seguros), siendo los principales proveedores las Clinicas, pues de
esta forma, estan logrando brindar atencidon médica a clientes procedentes de las
Compaiiias de Seguros (EPS) obteniendo mayores ingresos por concepto de
consultas, tratamientos, intervenciones quirurgicas, etc. Por lo expuesto, se podria
afirmar que el poder negociador de Rimac Seguros es superior al de las Clinicas
Afiliadas.

Ademas, los servicios generales afiliados como talleres automotrices, Gruas y
servicios funerarios, participan como proveedores bajo el mismo esquema en que lo
hacen las Clinicas Afiliadas, por lo tanto su poder negociador es considerado
minimo frente a Rimac Seguros que posee un significativo nimero de afiliados.

La propuesta de Rimac es tener una red de proveedores amplia en la que se
incluyen proveedores integrados con Rimac, de manera que los proveedores

individualmente no tengan concentracion del poder de negociacion.

Clientes:
Los Clientes de Rimac Seguros, en lo que refiere a clientes de seguros personales
y en particular para los Productos de seguros de vida, no constituyen un gran

numero, es decir no existe una penetracion alta.

Sin embargo, por las caracteristicas propias de las coberturas por Seguros de Vida
en lo que refiere a los plazos de los contratos que se establecen, la relacion de los
clientes con la Compafiia de Seguros dura muchos afos (dependiendo del
producto, puede llegar a ser para toda la vida) por lo que las posibilidades de
migracién hacia otra Compariia son reducidas dada la existencia de un Contrato
que establece las condiciones de afiliacidn, que en los casos de desafiliacion, el
cliente se ve penalizado o afectado financieramente.

29



Segun la experiencia de los intermediarios con clientes personas, se evidencia un
creciente conocimiento de seguros personales, esta caracteristica puede ser
considerada favorable pues el mensaje a los clientes cambia, al contactar a un
cliente potencial, los clientes buscan productos que cubran necesidades de las que

ahora son conscientes,

La cartera de pdlizas con clientes empresas, se encuentra altamente concentrada
en pocos grandes clientes corporativos y el estado, estas ultimas se someten a
concurso cada afno y no tienen ningun tipo de fidelidad con la compaiiia, siendo

esta situacion agravada por la politica de compras centralizadas.

Entre los principales clientes de Rimac se encuentran:

Empresas Mineras:

- Minera Barrick

- Minera Antamina

- Minera Raura

- Minera Buenaventura, etc.

Empresas industriales:
- Grupo Backus

- Procter & Gamble

- Honda del Peru

- Praxair Perd, etc.

Empresas del sector Financiero
- BBVA Banco Continental
- Banco Interamericano de Finanzas

- Banco Santander, etc.

Empresas del sector energia
- Repsol YPF

- Pluspetrol

- Luz del Sur, Edelnor, etc.
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Empresas farmacéuticas

- Bristol Myers Squibb Peru
- Jonson & Jonson

- GlaxoWellcome

- Merck Peruana, etc.

Empresas del sector servicios
- Nextel

- Corporaciéon Wong

- Lan Chile - Lan Perta

- Diario El Comercio

Empresas del sector telefénico
- TIM Pert
- Telefénica del Peru, etc.

Empresas del sector construccion
- Grana y Montero

- COSAPI

- Abengoa del Peru

- Sagitario

- Grupo Techint, etc.

Empresas del sector pesquero
- Pesquera Austral

- Tecnoloégica de Alimentos

- Pesquera Rubi, etc.

E instituciones del Estado Peruano

- Ministerio de Defensa

- Congreso de la Republica,

- BCRP

- Contraloria General de la Republica, etc.

Algunos datos, segun la Memoria Anual, Rimac 2012
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El posicionamiento de la compafia en la ubicacién 13 del ranking de las 100
empresas con mejor reputacion del pais, por encima de cualquier otra empresa del
sector asegurador. El estudio fue desarrollado por Monitor Empresarial de
Reputacién Corporativa (Merco) en el Peru.

Mejora de 25% en el indice de Satisfaccién Neta de personas, lo que se tradujo en

un nivel de satisfaccion de clientes cercano al 90%.

Amenaza de nuevos ingresos:

Dos consideraciones principales podrian llevarnos a considerar que el mercado
asegurador es poco atractivo, estas son, el tamafo del mercado peruano en
volumen de primas que en comparacién con otros mercados de la region se

presenta como el séptimo en la region,

En segundo lugar se encuentra el bajo nivel de consumo de seguros per capita en
comparacion con los niveles internacionales, donde la regién latinoamericana
bordea los 30 US$ anuales destinados a seguros muy lejos del consumo promedio
per capita.

otros criterios pueden generar atractivo para las Compaiias de Seguros
transnacionales son la maduracién del Sistema Privado de Pensiones (SPP) y las
normas relacionadas (REJ), que involucran la transferencia de los fondos aportados
por los jubilados durante el tiempo en que se encontraban trabajando para que

sean administradas por las Compafiias de Seguros.

Otra fuente de nuevos ingresantes se considera a las empresas del sector
financiero que ingresen al mercado local por adquisicion o alianza con entidades
financieras y ofrezcan productos de seguros por su intermedio.

Por otro lado, la alta concentracion de las primas de seguros en nuestro mercado,
fuerza a entidades reguladoras a revisar el marco legal y reducir las barreras de
entrada, aunque la labor intervencionista de estos entes no se reduzca.

El andlisis del marco regulador y las tendencias de la industria a nivel mundial,
genera expectativas sobre posibles modificaciones en el marco regulador local que
hagan viables nuevas lineas de negocio e incentiven la participacion de nuevos

integrantes en el sector.
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Productos sustitutos

Los productos que ofrecen las comparias de seguros son muy similares, y pueden
ser ofrecidos sin mayores restricciones. Otra fuente de sustitutos se encuentra
estan representados por aquellos productos de ahorro e inversién del sistema
financiero (especialmente los bancos) que ofrecen a los clientes determinadas
tasas de interés de acuerdo al volumen y tipo de depésito.

Tanto las Compariias de Seguros (mediante productos de seguros de vida) como el
resto de entidades del sistema financiero, ofrecen, en esencia, alternativas de
inversion que permiten a los clientes obtener beneficios futuros del dinero invertido
hoy y de esta forma obtener el respaldo que cualquier persona u organizacion
busca para el desarrollo de sus actividades. Muchos productos financieros ofrecen
la generaciéon de beneficios a futuro, entre los que podemos mencionar; bonos,
acciones, inversiones, ahorros, etc., sin embargo, existen clientes que no estan
dispuestos a administrar o asumir el riesgo que implican las herramientas o
productos como los mencionados, es en estas condiciones que las Companias de
Seguros mediante sus productos de seguros de vida tienen una mayor ventaja y

aceptacion, entre los clientes.

Proveedores en competencia por Nuevos

: ) todos los segmentos
clientes Rimac Ingresantes

con excelentes niveles de rentabilidad

elimina poder de proveedores == \
.\‘ ) Anticipa a nuevos ingresantes recortando
Grupo de proveedores integrados posibilidades de participacion
-

‘ Anticipacién mediante 1a participacién en

a la compasia

Poder de negociacion Competidores Poder de negociacion de
delos proveedores - —— — — los consumidores

™
Integracion de intermediarios y Estrategia de servicio al cliente
fidelizacion de clientes g

Pennuite entregar el mejor
Reduce el traslado de clientes de Sustitutos nivel de servicio a precios
una compaiiaa otra competitivos.

Productos personalizados y
nuevos productos

Tk

| Dificulta a sustitutos penetrar su
espacio competitivo

[Elaboracidn propia

Figura 2. La respuesta de Rimac al esquema de las cinco fuerzas
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros
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CAPITULO I
MARCO TEORICO Y METODOLOGICO

2.1. MARCO TEORICO

2.1.1.IEEE-STD-830- 1998: Especificaciones de los requisitos del software
En general las definiciones de los términos usados en estas

especificaciones estan Conforme a las definiciones proporcionadas en IEEE
Std 610.12-1990.

Contrato:

Un documento es legalmente obligatorio y en el estaran de acuerdo las
partes del cliente y proveedor. Esto incluye los requisitos técnicos y
requerimientos de la organizacién, costo y tiempo para un producto. Un
contrato también puede contener la informacién informal pero util como los

compromisos o expectativas de las partes involucradas.

Cliente:

La persona (s) que pagan por el producto y normalmente (pero no
necesariamente) define los requisitos. En la practica el cliente y el proveedor
pueden ser miembros de la misma organizacién.

Proveedor:
La persona (s) que producen un producto para un cliente.

Usuario:

La persona (s) que operan o actian reciprocamente directamente con el
producto. El usuario (s) y el cliente (s) no es (son) a menudo las mismas
persona(s).
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LAS CONSIDERACIONES PARA PRODUCIR UN BUEN ESPECIFICACION DE
REQUERIMIENTOS DE SW (SRS)

Estas clausulas proporcionan informacién a fondo que deben ser consideradas al
momento de producir un SRS. Esto incluye lo siguiente:

a) la Naturaleza del SRS;
b) el Ambiente del SRS;

c) las Caracteristicas de un buen SRS;
d) la preparacion de los Joins del SRS;
e) la evolucién de SRS;

f) Prototipos;

g) Generando el disefio en el SRS;

h) Generando los requisitos del proyecto en el SRS.

Caracteristicas de un buen SRS:

Un SRS debe ser:

a) Correcto;

b) Inequivoco;

c) Completo;

d) Consistente;

e) Comprobable;

f) Modificable;

g) Identificable.

Generando el disefio en el SRS

Un requisito especifica una funcion externa visible o atributo de un sistema. Un
diseno describe un subcomponente particular de un sistema y/o sus interfaces con
otros subcomponentes.

El disefiador del SRS debe distinguir claramente entre identificar las restricciones

del disefio requeridos y proyectar un plan especifico. La nota es que cada requisito
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en el SRS limita las alternativas del plan. Esto no significa, sin embargo, que cada

requisito es el plan.

Restricciones:

a) las interfaces del Sistema;

b) las interfaces del Usuario;

c) las interfaces del Hardware;

d) las interfaces del Software;

e) las interfaces de Comunicaciones;
f) la Memoria;

g) los Funcionamientos;

h) los requisitos de adaptacion del Site.

Cada Requerimiento debe especificar a lo siguiente:

a) Las caracteristicas logicas de cada interfaz entre el producto del software y sus
usuarios. Esto incluye las caracteristicas de la configuracion (por ejemplo, formatos
de la pantalla requeridos, pagina o esquemas de la ventana, los reportes o0 menus o
disponibilidad de llaves de la funcion programables) necesario para lograr los
requisitos del software.

b) Todos los aspectos para perfeccionar la interfaz con la persona que debe usar el
sistema. Esto puede comprender una lista de lo que hace y no hace simplemente
delante de como el sistema aparecera al usuario. Un ejemplo puede ser un requisito
para la opcion de mensajes de error largos o cortos. Como todos, estos requisitos
deben ser comprobables, debe especificarse en los Atributos de Sistema de
Software bajo una seccion titulé Facilidad de Uso.

Interfaces con el hardware:

Esto debe especificar las caracteristicas l6gicas de cada interfaz entre el producto
del software y los componentes del hardware del sistema. Esto incluye las
caracteristicas de la configuraciéon (el nimero de puertos, la instruccion set, etc.),

también cubre como qué dispositivos seran apoyados, como ellos seran apoyados y
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protocolos. Por ejemplo, el apoyo de las terminales puede especificarse cuando

tienen full- screen.

Interfaces con el software:

Esto debe especificar el uso de otros productos del software requeridos (por
ejemplo, un sistema de direccion de datos, un sistema operativo o un paquete
matematico) e interfaces con otros sistemas de la aplicacion (por ejemplo, la unién
entre el Sistema de Cuentas, el Sistema por Cobrar y un Sistema del Mayor
General).
Para cada uno el producto del software requirié proporcionarse:

- El nombre;

- El cédigo mnemotécnico;

- El nimero de la especificacion;

- El nUmero de la version.

2.1.2.SEGUROS:

En la actualidad asegurar un bien, la salud o la vida ante todo riesgo ya no es un
lujo, es una necesidad. En el pais muchas son las empresas que dan este servicio
privado reservando derechos de conformidad con las condiciones generales y
particulares que se haya celebrado en el contrato.

El objeto del Seguro es reducir su exposicion al riesgo de experimentar grandes
pérdidas y garantizar la protecciéon contras siniestros importantes y problematicos, a

cambio de pagos fijos.

(QUE DEBEMOS TENER PRESENTE AL MOMENTO DE CONTRATAR UN
SEGUROQO?

1. Sobre la compariia de seguros o aseguradora:

Debe ser una compaiiia de seguros autorizada por la Superintendencia de Banca y
Seguros para operar en el territorio nacional. Fuera del pais, si se desea contratar
con una empresa domiciliada en otro pais, no existe impedimento pero hay que
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tomar en cuenta que en caso de defensa de sus derechos como asegurado no se

podra invocar a la Superintendencia.

2. . Qué es una poliza de seguros?

Es el documento en el que consta el contrato de seguros. Estd compuesto por un
condicionado general, un condicionado particular y ocasionalmente por un
condicionado especial o clausulas especiales. Se considera también los formularios
y declaraciones de salud o de otra indole que deba llenar el asegurado al momento
de contratar el seguro. Es importante que el asegurado tenga un ejemplar completo

de la péliza del seguro contratado y la lea.

3. Es importante revisar bien el contrato:

Debemos asegurarnos que el contrato de seguros que celebramos, cubre
realmente los riesgos que han motivado la contratacién de dicho seguro. En tal
sentido, es necesario que revisemos acuciosamente en la pédliza de seguro, el
articulo correspondiente a la descripcion de la cobertura que ésta otorga, asi como
también los riesgos o circunstancias excluidos de cobertura, generalmente llamados

“exclusiones”.

4. Tener en cuenta el periodo de vigencia de la pdliza de seguros:

Este aparece sefalado en las condiciones particulares o en el sumario de la pdliza
y es importante tenerlo en cuenta para asi renovar oportunamente la vigencia y
evitar quedar sin cobertura, ya que una vez vencido el plazo de vigencia del seguro,

la compaiiia aseguradora no indemnizara ningun siniestro.

5. Vigencia de un contrato de seguros:
Se inicia con la aceptacion de la solicitud de seguro por parte de la aseguradoray el
pago de la prima o, la suscripcion de un Convenio de Pagos y un pago inicial

equivalente a los primeros treinta dias de cobertura del seguro.

6. Vigencia de la cobertura del seguro

Depende de que el contratante del seguro esté al dia en el pago de la prima.

Los contratantes de las pdlizas deberan efectuar el pago de las primas,
considerando lo siguiente:
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Cuando las partes acuerden el pago diferido de la prima en cuota Unica, las
empresas podran otorgar como plazo de pago hasta treinta (30) dias contados
desde el inicio de vigencia de la pdliza, aspecto que debera precisarse en el
Convenio de Pago que suscriba el contratante. En caso de incumplimiento en el
pago de la prima y siempre que no se haya acordado un plazo adicional para el
pago, la cobertura del seguro se suspende, pudiendo las empresas optar por
resolver el referido contrato.

En el caso de fraccionamiento de primas, dentro de los primeros treinta (30) dias de
vigencia del seguro el contratante debera efectuar un pago inicial que no podra ser
inferior a la proporcion correspondiente a treinta (30) dias de cobertura calculados a
prorrata sobre la prima pactada. Las demas cuotas se pagaran de conformidad con
las facilidades otorgadas por las empresas en el Convenio de Pago. En caso de
incumplimiento en el pago inicial o de alguna de las cuotas, y siempre que no se
haya acordado un plazo adicional para el pago de acuerdo al siguiente inciso, la
cobertura del seguro se suspende, pudiendo las empresas optar por resolver el
referido contrato.

Las empresas podran modificar el calendario de pagos originalmente pactado en el
Convenio de Pago, previo acuerdo con el contratante del seguro, siempre que el
plazo maximo de cancelacién del total de la prima sea anterior al vencimiento de la
péliza de seguros, debiendo existir constancia escrita adjunta a la péliza. Mientras
se encuentre vigente y al dia en los pagos respecto del nuevo convenio, la empresa

de seguros no podra rechazar siniestros aduciendo falta de pago de primas.

7. Importante declarar con veracidad:

El asegurado debe informar a la compaiiia con absoluta veracidad todos los hechos
y circunstancias que rodean a los objetos asegurados y que podrian influir en el
riesgo que los afecta; respondiendo con sinceridad a todas las preguntas que
formule la aseguradora, sin omitir informacién. Igualmente, esta obligado a informar
a la aseguradora acerca de las variaciones en las condiciones del riesgo
asegurado, considerado por la aseguradora al momento de celebrar el contrato,
para evitar perder la cobertura del seguro.
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8. ¢ Qué hacer cuando ocurre un siniestro?

En caso de producirse un siniestro, el asegurado debe tomar todas las medidas
necesarias destinadas a aminorar el dafo producido en los objetos asegurados,
dando aviso a la aseguradora de la ocurrencia del siniestro, en el menor plazo

posible.

9. Para presentar el reclamo de una indemnizacion:

El asegurado debe conocer la forma en que se presenta el reclamo de la
indemnizacion acordada, a la aseguradora, para lo cual debera revisar en la péliza
el articulo correspondiente. Si el procedimiento de reclamo no hubiera sido

consignado en la pdliza, debera solicitar informacién a la compania de seguros.

EN EL CASO DE SEGUROS DE DESGRAVAMEN

El seguro de desgravamen es un seguro sobre la vida del asegurado, que tiene por
objeto el pago de la deuda que el asegurado mantenga frente a su acreedor, al
momento de su fallecimiento. De esta manera, en caso de fallecimiento, la
aseguradora pagara al acreedor del asegurado el monto de la deuda, hasta el limite
de la suma asegurada, beneficiandose de esta manera a los herederos del
asegurado, quienes se veran liberados de la deuda que de otro modo heredarian.

1. Declaracién de salud clara

Por tratarse de un seguro sobre la vida, es importante que al momento de contratar
el seguro, la declaracién de salud que haga el asegurado, sea muy clara y precisa,
para que posteriormente no vaya a anularse la péliza, quedando la aseguradora
liberada de responsabilidad. Asimismo, el asegurado debera someterse a los

examenes médicos que la compania exija para otorgar la cobertura de seguro.

2. La edad del asegurado:

Es necesario que el asegurado declare con toda veracidad su edad, evitando de
esta forma perder la cobertura por haber excedido la edad requerida para contratar
la cobertura, o incurrir en infraseguro o sobreseguro, perjudicando sus intereses.
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3. Actividades y/o deportes riesgosos:

El asegurado también debera declarar a la compaiiia de seguros las actividades y/o
deportes riesgosos que practica, con la finalidad que la compaiia lo tenga en
cuenta al momento de estimar el riesgo asegurado.

4. Los herederos:

El asegurado debe informar a sus herederos de la existencia de la péliza, del plazo
en que éstos deberan presentar el reclamo en caso de fallecimiento y de los

documentos que deberan acompanar a dicho reclamo.

5. Suma asegurada:
El asegurado debe verificar durante la vigencia del contrato, que la suma asegurada

sea suficiente para cubrir el monto total de su deuda asegurada.

6. Refinanciacién o reprogramacién de la deuda:

En caso de refinanciacién o reprogramacion de la deuda, el asegurado debe dar
aviso a la compaiia de seguros, para que ésta revise las condiciones de la
cobertura otorgada y proceda al cobro de la extra prima de ser necesario. De esta

forma, el asegurado conservara la cobertura sobre el total de la deuda.

7. Plazo de Prescripcioén:

Independientemente del plazo de prescripcion estipulado en la pdéliza, éste es de
diez (10) afios de acuerdo a lo sefalado en el Cédigo Civil peruano. Pasados diez
afos de ocurrido el siniestro, ya no habra lugar a reclamo.

COMERCIALIZACION DE POLIZAS DE SEGUROS

El seguro es una operacion en virtud de la cual, una parte (el asegurado) se hace
acreedor, mediante el pago de una remuneracién (la prima), a una prestacion que
habra de satisfacerle la otra parte (el asegurador) en caso de que produzca un
siniestro.

Las condiciones de la operacion sefialada anteriormente vienen insertas en el

contrato de seguros o poéliza de seguros, en cuyo contenido se detallan las

condiciones para que la indemnizacién se pague una vez ocurrido el siniestro.
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La comercializacion de las pdlizas de seguros utiliza distintos canales, siendo los

mas relevantes en nuestro pais:

La venta efectuada por la propia de empresa de seguros a través de su
Departamento de Produccion. A través de esta modalidad se pueden hacer
contratos con entidades como ESSALUD, por ejemplo, para ofrecer
productos a sus afiliados, tal como el seguro denominado "ESSALUD Vida".

Otra modalidad, considerada también venta directa de las empresas de
seguros, es aquella realizada por promotores de venta, quienes son personas
que son contratadas por las empresas de seguros para comercializar,
generalmente productos masivos, es decir, pdlizas que no contengan
especificaciones que dificulten el entendimiento de los potenciales
compradores, o0 que requieran de una evaluacion del bien a asegurar a efecto

de confirmar la valorizacién entregada a la empresa de seguros.

También se utiliza la denominada "Bancaseguros", modalidad que implica la
utilizacion de la infraestructura bancaria para ofrecer productos de seguros a
una poblacién mayor.

Finalmente, otro canal autorizado para comercializar seguros, son los
corredores de seguros, quienes son las personas autorizadas como tales con
los conocimientos necesarios de seguros, que les permiten una adecuada
asesoria a los potenciales aseguraros, asi como un seguimiento de las
polizas una vez suscrito el contrato, ya que el corredor de seguros funge de

representante del asegurado ante la empresa de seguros.

Respecto de la dultima modalidad mencionada, esta Superintendencia ha
reglamentado, mediante Resolucion SBS N° 816-2004 del 27 de mayo de 2004, los
requisitos que deben cumplir las personas que deseen optar por el registro de
Corredores de seguros acreditados ante este Organismo de Control. Asimismo, en
dicho dispositivo se enumeran sus deberes y obligaciones, asi como las causales
de sancion por infracciéon a las normas que regulan su actividad.

Por otro lado, mediante Resolucion SBS N° 874-2004 de 04 de junio de 2004, la
misma que fue modificada por la Resolucién SBS N° 510-2005 del 23 de marzo de

43



2005, se han regulado las formas de comercializacion mencionadas en los literales

b) y c) citados anteriormente.

En ese sentido, respecto de la utilizacion de los promotores de venta o fuerzas de
venta, se especifica que es una modalidad de venta directa de las empresas de
seguros dado que dichas empresas son responsables por todos los actos que éstos
realicen en su representacion y en el ejercicio de sus funciones, es decir, por las
infracciones que cometan a las normas emitidas por la Superintendencia vy,
especialmente, por los perjuicios que se puedan ocasionar a los tomadores o
contratantes de seguros, asegurados y/o beneficiarios, como consecuencia de
errores u omisiones, impericia o negligencia, en que incurran sus trabajadores, sin
perjuicio de ser sancionadas de acuerdo con lo establecido en el Reglamento de

Sanciones.

La norma también requiere la debida y permanentemente capacitacion de dichos
promotores, bajo responsabilidad de las respectivas empresas, que les permita la
adecuada informacion a los potenciales asegurados respecto de las caracteristicas
y condiciones de cobertura de los productos que estan promocionando. Asimismo,
se exige un registro de los promotores, consignando sus datos generales, fecha de
inicio de sus actividades, cursos de capacitacién que han seguido, tipos de seguros

que ofrecen y su volumen de ventas.

Respecto de la Banca Seguros , la norma establece que es también una forma de
comercializacién directa de las empresas dado el contenido del contrato de
comercializacién que previamente deben suscribir las empresas de seguros con las
entidades del sistema financiero que comercializaran sus productos, siendo los

principales aspectos:

= Ofrecimiento de pdlizas de seguros en estricto cumplimiento de las
instrucciones sefnaladas por la empresa de seguros.

= Dicha modalidad de venta de seguros no configura una asesoria para
su contratacién, lo que debe ser difundido por la empresa del sistema
financiero.

= Las comunicaciones cursadas por los tomadores o contratantes del
seguro a la empresa del sistema financiero, por aspectos relacionados

44



con los contratos de seguros, tendran los mismos efectos como si
hubieran sido presentadas a la empresa de seguros.

= Los pagos efectuados por los tomadores o contratantes del seguro a
la empresa del sistema financiero se consideraran abonados a la
empresa de seguros.

= La responsabilidad de la empresa de seguros por los errores u
omisiones derivados de la comercializacion de las pélizas de seguros
materia del contrato a través de la empresa del sistema financiero y,
principalmente, por los perjuicios que se pueda ocasionar a los
asegurados y/o beneficiarios.

= Los productos de seguros materia del contrato de comercializacion, se
refieren a aquellos seguros que no requieran de condiciones
especiales en relacion con las personas y bienes asegurables, que
sean de facil comprensién y manejo por los tomadores de seguros,
siendo suficiente la simple aceptacion del asegurado para el
consentimiento del seguro, asi como a productos que no contengan
condiciones de aseguramiento que deban verificarse en el momento
de la contratacién, y que las condiciones de cobertura no difieran de
las condiciones publicitadas por las empresas.

Es de senalar que la Resolucion SBS N° 510-2005 establece que la
comercializacién de seguros asociados a operaciones crediticias de clientes de
empresas del sistema financiero, se encuentra comprendida dentro de los alcances

mencionados anteriormente.

2.2. MARCO METODOLOGICO

Las metodologias usadas como marco para este informe fueron las siguientes:

Metodologia aplicada para el desarrollo del proyecto

= Metodologia de Gestion Integrada de Proyectos.
Metodologia aplicada para el desarrollo de la solucioén:
= Metodologia Rational Unified Process (RUP)
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METODOLOGIA GESTION DE PROYECTOS INTEGRADOS (MGIP)

Es una metodologia propia de Rimac propuesta para la gestion de proyectos de
Desarrollo y adquisicion de Software. Ver Figura 4. Procesos y Sub-procesos MGIP

A continuacion vemos los procesos y sub- procesos considerados por la MGIP.

[ 1. Gestién de An(opvoyocto : \_/Ges'uon de Portafolio
estion de Administraciéon de Proyectos

m“’ Pty B E‘“wm ¢ e ﬂb e
1] Manlommmmo

3. Gestion de Desarrollo = _/

3;2:‘!;::271\ \1‘ ~ 320Diseno } '\ Cons?rlzccidn) ~ 34Prucbas gt L)

Figura 4. Procesos y Sub-procesos MGIP
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

La metodologia de Rimac propone un estandar de trabajo - aplicando mejores
practicas de gestion — estas mejores practicas cubren el ciclo de vida de un
proyecto, desde el entendimiento de las necesidades raiz del negocio hasta la

puesta en produccion y estabilizaciéon de la solucién.
La MGIP esta dirigida a todos los colaboradores de Rimac que participen directa o
indirectamente en los proyectos de la compafiia. Adicionalmente, define politicas y

recomendaciones para el trabajo con proveedores externos.

Esta metodologia estandariza la Gestion de los proyectos a través de la definicion
de roles, responsabilidades, procedimientos y formatos.
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Importancia de una metodologia de gestion de proyectos

Contar con una metodologia nos permite contar con una herramienta que,
contemplando un conjunto de lineamientos y pasos a seguir, ayuda a obtener los
objetivos de los proyectos a gestionar. Ademas, permite estandarizar el modelo de
trabajo, definiendo las etapas, roles, entregables, canales de comunicacién y flujos
de aprobacion en la gestion de proyectos. Esto trae consigo las siguientes ventajas:

- Alinear los proyectos a los objetivos estratégicos y a las necesidades de los
clientes, creando valor en la organizacién.

- Estandarizar los formatos / documentos de los proyectos y su respectivo
uso.
Fomentar el trabajo en equipos interdisciplinarios, teniendo claro los roles y
responsabilidades de cada actividad de proyecto.

Procedimientos de la MGIP
- Procedimiento de Analisis de Soluciones
- Procedimiento de Analisis de factibilidad
- Procedimiento de planificacién
- Procedimiento de Ejecucién y Control
- Procedimiento de Cierre
- Procedimiento de Analisis
- Procedimiento de Disefio
- Procedimiento de Construccion
- Procedimiento de Pruebas
- Procedimiento de transicién
- Procedimiento de Planificaciéon de la Adquisicion
- Procedimiento de Desarrollo de Requerimientos
- Procedimiento de Evaluacién y Seleccion de Proveedores
- Procedimiento de Cierre del Contrato

METODOLOGIA RATIONAL UNIFIED PROCESS (RUP)

RUP es un marco de desarrollo iterativo e incremental, que enfatiza los requisitos y
el diseno. Indica la forma de enfocar un proyecto de desarrollo de softwarey
después en funcién de la naturaleza del mismo hacer las adaptaciones oportunas.
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La Figura 5 muestra el ci

clo de vida y fases de la Metodologia RUP.
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Figura 5. Ciclo de Viday Fases de RUP
Fuente: Blog Ingeniero en Software

RUP sigue principios de ingenieria del software para la obtencién de sistemas de

informacion de calidad y de esta forma proporcionar una alternativa que permita

evitar que los productos que se obtengan caigan en los aspectos que caracterizan a

la crisis del software.

RUP tiene tres caracteristicas esenciales: esta dirigido por los casos de uso,

centrado en la arquitectura y es iterativo e incremental.

El ciclo de vida RUP se divide en 4 fases:

Inicio: En esta etapa se definira el alcance del proyecto.

Elaboracion: Esta fase contempla la definicion, analisis y disefo.

Construccion: Esta fase abarca la implementacion.

Transicion: Indica el fin del proyecto y puesta en produccion del desarrollo.

Cada fase define nueve disciplinas:

Modelado del negocio

Analisis de requisitos

Analisis y disefio
Implementacién
Test
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- Distribucion

- Gestion de configuraciéon y cambios
- Gestion del proyecto

- Gestion del entorno
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Figura 6. Diagrama General de RUP
Fuente: Blog Ingeniero en Software

Por regla general, la fase en la que se realizan mas iteraciones es la Construccion.

En cada fase se refinan los objetivos de las fases anteriores en el proceso de
conseguir el objetivo u objetivos de la fase, por ejemplo, en la fase de construccion
se pueden modificar, anadir o eliminar requisitos, casos de uso, etc... lo que tiene
un impacto en lo obtenido en fases anteriores, acercandonos cada vez mas a un

sistema que satisfaga las necesidades de los usuarios.

En cada fase y en cada iteracion se realiza un ciclo de vida en cascada con las
siguientes etapas: Analisis, Disefio, Construccion (las tareas de programaciéon que
se realizan, sobre todo las fases de Construcciéon y Transicion son perfectamente
compatibles con la utilizaciéon de técnicas de integracioén continua y analisis estatico
de cadigo), Pruebas/Integracion/Implantacion.

El alcance del ciclo de vida depende en la fase en la que nos encontremos, es
decir, aunque se realice un ciclo de vida en cascada en la fase de Iniciacion, lo mas
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probable es que no se llegue a construir nada o se llegue a algun a hacer algun
prototipo de muy alto nivel.

Los objetivos que se persiguen en cada fase son los siguientes:

- Iniciacion: Obtencién de los objetivos, catalogo de requisitos, identificacion
de casos de uso.

- Elaboracion: Refinamiento de los objetivos de la fase anterior, casos de
uso, analisis, disefo, definicion y establecimiento de la arquitectura base del
sistema.

- Construcciéon: Refinamiento de los objetivos de las fases anteriores y
construccion del sistema de informacion.

- Transiciéon: Refinamiento de los objetivos de las fases anteriores
e implantacién del sistema de informacién (preparaciéon del producto para su
entrega y pasos a produccion de versiones no finales (porque hay que hacer

ajustes) y de la versioén final prevista).

Por tanto, como se comenté anteriormente, en cada etapa y en cada iteracion se
perfeccionan los productos previos que hayan requerido algun cambio, todo eso
mientras se intentan conseguir los objetivos concretos de la fase. De esta forma el
ciclo de vida RUP sigue un modelo adaptativo de desarrollo de software.

De esta forma, el reparto de esfuerzos entre actividades varia de una fase a otra.

Una caracteristica importante del RUP es que todo el proceso esta guiado por los
casos de uso, algo que resulta légico cuando hablamos de modelos incrementales,
ya que estan orientados al usuario y como tal es importante tener siempre presente
el esquema de interaccion usuarios/sistema, los cuales vienen definidos por los

casos de uso y sus escenarios.

RUP busca la obtencion de productos de muy alta calidad, si bien sus
caracteristicas: varias fases, multiples iteraciones por fases, podrian provocar que
el proceso de desarrollo sea costoso y que no se adapte a proyectos de pequefia
escala, el hecho de que siga un esquema incremental le daria flexibilidad en el caso
de que fuera necesario.
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¢Cuando Usar RUP?

RUP puede utilizarse:
—En proyectos de nuevos productos de software

—En ciclos de desarrollo subsecuentes

Consideraciones que alteran cuando y como usar partes de RUP:
—El ciclo de vida del proyecto
—Los objetivos del negocio, la vision, el alcance y los riesgos
—El tamano del esfuerzo de desarrollo

La figura 7 muestra la clasificacion de los proyectos por nivel de complejidad.

Alta complejidad técnica
- embebidos, tiempo real, distribuidos, tolerancia a fallas
- alta performance
- personalizado, sin precedentes, re-ingenieria arquitectonica

N

Mayor necesidad de seguir
un proceso definido

S
=9
Baja complejidad gerencial %“D@Alta complejidad gerencial

- pequeia escala 3 - gran escala
- informal - contractual
- pocos stakeholders - muchos stakeholders

Baja complejidad técnica
- 4GL, basado en componentes
- re-ingeniena de aplicaciones

Figura 7. Diagrama Clasificacion por Nivel de Complejidad
Fuente: Blog ingeniero en Software
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CAPITULO 1l
PROCESO DE TOMA DE DECISIONES

3.1. SITUACION ACTUAL

El modelo de informacién de la compaiiia para el analisis financiero esta basado en
el Modelo de Negocio centrado en la gestiébn comercial a través de canales
indirectos (corredores) y enfocado en el segmento empresas; sin embargo, la
compania y el mercado asegurador en su conjunto estan cambiando de modelo de
negocios centrandose en el cliente, explorando el segmento de personas y
ampliando la oferta de valor segun las necesidades de cada sub-segmento y es en
ese sentido que la compaiiia requiere mayor informacion y para ello, es necesario
cambiar el modelo de informacién llevando la informacién a nivel de péliza /
certificado, es decir a nivel de cliente.

Actualmente, la informacién financiera de la compania tiene diferentes niveles de
detalle, en su mayoria, la informacién procedente de los sistemas transaccionales
tienen informacién a nivel de péliza/certificado, mientras otro porcentaje esta a nivel
de Ramo-producto o solo Ramo.

La existencia de diversos niveles de detalle para la informacién esta alineado a la
necesidad de informacion de las areas que la generan o la forma en que se calcula
y registran las cuentas; es decir, para cuentas en donde la naturaleza es asociar un
ingreso o gasto a una pdliza (Primas, Siniestros, Reaseguros, etc.) la informacién
esta a este nivel; por otro lado, hay ingresos y gastos que por su naturaleza, no se
pueden asociar a una pdliza y se asocian a la combinacién ramo-producto, ramo-

canal o solo ramo (Gastos de peritaje para Vehiculos, Campara de Verano, etc.)

52



Indicadores
Nivel de confianza: Se define como la sumatoria de montos de aquellas cuentas
que tienen informaciéon a nivel de podliza / certificado desde el origen (sistema
transaccional) entre el monto total.

Y. Montos a nivel de pdliza o certificado

Nivel de confianza = X 100%

¥-Montostotales
Analisis de la Data Histérica

Basado en la formula del nivel de confianza, se realizé una medicion inicial por
cuenta con una pequefia variacion a fin de determinar el estado al momento de

iniciar el analisis y con ello, la férmula seria la siguiente:

Nivel de Informacion Automatica
_ X Montos a nivel de pdliza o certificado

X 1009
Y. Montos totales %

Con ello se obtuvo el siguiente resultado. Ver tabla 6.

Tabla 6
Distribucién por porcentajes de acuerdo al tipo de obtencion de la informacién
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros =

CUENTA RT Directo Reproceso Distribuible

PRIMAS 88.03% 1.62% 10.35%
RRC 60.54% 0.14% 39.31%
REASEGUROS 53.73% 3.25% 43.02%
SINIESTROS 62.43% 21.52% 16.05%
COMISIONES 56.13% 11.70% 32.16%
INGRESO TECNICO 87.49% 0.37% 12.14%
GASTOS TECNICOS 77.34% 0.00% 22.66%
PROVISION 57.59% 42.41% 0.00%
INCOBRABLES

Total 67.91% 10.13% 21.96%
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Para la elaboracion del cuadro, se tomaron los valores absolutos de cada cuenta y
sobre ellos, se tomé la proporcién de Directo, Reproceso y Distribuible de cada

cuenta.

Donde, Directo se refiere a la informaciéon que tiene el detalle a nivel de pdliza o
certificado se encuentra en el sistema transaccional donde se origina; Reproceso se
refiere a que la informacién se encuentra contenida en cintas de respaldo como
informacién histérica; y Distribuible se refiere a que no existe informacién a nivel de
poliza o certificado en los sistemas y es necesario revisar el origen de las cuentas
para identificar si se conoce la pdliza o certificado, o si es preciso establecer un

criterio de distribucidon de los valores entre mas de una pdéliza (driver).

3.1.1. Levantamiento de los procesos actuales

Actualmente, existe el proceso de asientos manuales. A continuacién, ver en la
figura 8, el diagrama de procesos AS IS y la tabla 7. Procedimiento de la creaciéon
de asientos manuales.

4
[’ iy

b —Y
End event

P—. —

| manuales on ol EBS.

Contabilidad

ES—————

Figura 8. Diagrama Procesos AS IS
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros
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Tabla 7
Procedimiento de la Creacion de asientos manuales
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

NO

Responsable

Actividad

Responsable
por cuenta

Identifica las cuentas que no se pueden ingresar en el
sistema debido a que:

Los sistemas no soportan la operatividad.

La pdliza a la que se necesita asignar el costo no
existe o no esta activa.

No se ha registrado la péliza en el sistema.

La naturaleza de la cuenta no permite una relacion
a una péliza especifica.

Responsable
por cuenta

Prepara la informacién de sustento para contabilidad con
el detalle siguiente:

Moneda

Monto

Concepto

Pdliza

En caso no se conozca la péliza/certificado o no exista
una relacién a nivel de pdéliza/certificado, se ingresara:

Ramo
Producto
Contratante
Canal
Canal NT

e Segmento
La informacion la registra en la herramienta desarrollada
para este fin. El registro se podra hacer digitando la
informacién por poéliza/certificado o cargando una hoja de
calculo o archivo de texto plano en la herramienta.

Al finalizar el ingreso, se podra enviar la informacién a
Contabilidad para el registro a través de un correo o
imprimiendo el formato de memo configurado en la
herramienta.

Responsable
por cuenta

Envia el sustento de asientos manuales a contabilidad de
manera fisica y/o por correo electronico.

4

Contabilidad

| Valida sustento y crea asientos manuales en Oracle EBS.

Fin del procedimiento.
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3.1.2. Sistemas de Informacion

La tabla 8 muestra la interdependencia entre los proyectos existentes.

Tabla 8
Proyectos versus tipos de interdependencia
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

Proyecto " Tipo de Interdependencia
MIS Cliente [ Secuencial
Agenda Comercial - .
Reciproca
Personas
Agenda Comercial — .
Reciproca
Empresas
Segmentacion Personas y Recibroca
PPV P
Segmentacién Empresas y .
PPV Reciproca

3.1.3. Diagndstico de la situaciéon actual

- Actualmente no es posible medir la rentabilidad real de clientes, canal y/o
segmentos de la compaiiia.

- Existe un alto nimero de hora-hombre dedicadas al calculo del resultado
técnico de forma <<manual por las unidades de negocio y por control de
gestion.

- Existencia de diferentes criterios de interpretacion y presentaciéon de los
resultados al interior de la compaiia.

- El detalle al que se llega con la informacion actualmente es al de Ramo —
Producto.

- El nivel de confianza de los resultados técnicos obtenidos no es bueno.
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3.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

3.2.1. Identificaciéon del problema

Para plantear el problema actual usaremos el diagrama de Ishikawa, conocido
como esqueleto de pescado. Ver figura 9. Diagrama de Causa Efecto.

DIAGRAMA DE CAUSA - EFECTO (DIAGRAMA DE ISHIKAWA)
CAUSA EFECTO

e
'i

SAS no soporta
Personal no conoce R:S‘:"“s manuales la operatividad
el negocio o no esta orrades o
capacitado Am——

automatizacion
' registros manuales

T ————

Se da cobertura
provisional antes de la No existe un indicador

emision demlapétide > de nivel de confianza Errores en los
de los resultados del célculos y falta de

RT e i
No se puede asociar criterio al distribuir

el gasto. recuperos o
siniestro a una pofiza.

Figura 9. Diagrama Causa Efecto
Fuente: Elaboracion propia

Enunciado del problema:

La informacién extraida no cuenta con el nivel de detalle requerido, por lo cual su
nivel de confianza es bajo. Parte de la informacion de las cuentas que componen el
Resultado Técnico no tiene detalle a nivel de péliza; ya sea que provenga desde los
sistemas transaccionales o por que la informaciéon se ingresa directamente en el
Oracle EBS.
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CAUSAS:

Ver Figura10 y Figura 11 para ver el Analisis de Causas.

Causas

Sistema no soporta la No se puede asociar.el:
Reaseguros operatividad gasto a una péliza

La poliza no esta activa. Recupero no seipuede
Siniest AR asuciar a una poliza
iniestros ra Provisiol .
No se tienen el monto : IBNR no se pued
exacto del siniestro asociar a una péliza

Incentives de EEVV

Comisiones registradas
como G. Adm.FFw saiud)

Bonos de Productividad

Comisiones

Figura 10. Analisis de Causas
Fuente: Elaboracion propia

Causas

Sistema no soporia la
Reaseguros operatividad
& T Recupero no se pu.ede
& La poliza no esta activa asociar g una poliza [
Siniestros

No se tienen el monto

exacto del siniestro

isi l] Bonos de Productividad [ e |
Eoniglanze Wl Comisiones registradas l

como G. Adm (FFvv salud)

Figura 11. Analisis de Causas por detalle a nivel de polizas
Fuente: Elaboracion propia



3.2.2. Objetivos

3.2.2.1. Objetivo General

El objetivo del proyecto es brindar informacion del Resultado Técnico
Contable por Cliente, generado de manera agil y simple; permitiendo a la
compania una mejor toma de decisiones estratégicas.

3.2.2.2. Objetivo Especifico

3.2.3.

Contar con informacién confiable y oportuna de rentabilidad de la compania
a diferentes niveles de analisis.

Contar con una herramienta que permita la administraciéon de los criterios de
distribucién de las cuentas.

Justificacion
La estrategia de la empresa esta orientada a los segmentos, asi como a la
organizacion. Estos segmentos no pueden operar si no se pueden medir y

tomar decisiones sobre la rentabilidad de sus negocios.

La informacién que se muestre en el reporte tiene que ser lo mas cercana
posible a la realidad, por ello es necesario que los criterios de distribucion

sean mejorables.

El manejo de los reportes es una tarea que puede ser realizada por usuarios
capacitados y con ello se reduce las horas-hombre dedicadas a las tareas
de reportes de Tl y se elimina el tiempo de la priorizacion de requerimientos

de cara al usuario.
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3.3. PLANTEAMIENTO DE ALTERNATIVAS DE SOLUCION

3.3.1. Criterios de seleccidon

Los criterios de Seleccion o factores criticos de éxito usados para comparar las
alternativas propuestas son detallados a continuacion:

Criterio 1: Conocimiento de los procesos internos

¢ Relacionada al grado de conocimiento técnico y funcional de los aplicativos
del negocio. Se privilegia a aquella solucién, en la cual el equipo posea
mayor conocimiento del negocio.
Calificacion: (5 Mayor conocimiento — 1 menor conocimiento)

Criterio 2: Soporte y mantenimiento

¢ Relacionada a la disponibilidad de un equipo de desarrollo para facilitar el
buen funcionamiento del Software. Se privilegia a las soluciones con Mayor
disponibilidad. Servicio post venta. Se requiere disponibilidad inmediata de
los recursos a nivel humano y tecnoldgico para resolver cualquier incidencia
registrada por los usuarios.
Calificacion: (5 altamente disponible — 1 Poco disponible)

Criterio 3: Tiempo de desarrollo

¢ Relacionada al tiempo invertido en tener la aplicacién desarrollada. Se
privilegia al que invierta el menor tiempo. Esto dependera del conocimiento
de las tecnologias empleadas, estandares asumidos por Rimac. Debe tener
experiencia en el mercado como proveedor de la solucion a nivel local,
internacional y desarrollos internos. Se considera la administracion del
tiempo por parte del equipo de proyecto, y el faseado del proyecto
dependiendo de la complejidad técnica y operativa.
Calificacion: (5 Menor tiempo — 1 Mayor tiempo)

Criterio 4: Financiero

¢ La propuesta debe cubrir: Licencias, implementaciéon, mantenimiento anual y
de custodia mensual por cantidad de documentos. No debe exceder los
costos estandares para proyectos similares en Rimac y/o proyectos
similares en el mercado. Debe permitir reducir los costos actuales.
Calificacion: (5 Mas favorable — 1 Menos favorable)
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Criterio 5: Incremento del nivel de confianza
0 Se considera para este criterio la reduccién del riesgo debido a la calidad de
la informacién, es decir al nivel de confianza de la informacién brindada, en
este caso a los egresos e ingresos a nivel de péliza — Certificado.
Calificacion: (5 Mayor incremento — 1 Menor incremento)

3.3.2. Seleccidon de una alternativa de solucion

Las alternativas propuestas son:
¢0 A1: Mantener el sistema actual y seguir trabajando sin Drivers de

Distribucioén.
A2: Desarrollo interno del médulo Finanzas siguiendo la Metodologia RUP.
A3: Desarrollo del médulo Finanzas a cargo de un proveedor.

Ver en la Figura 12. Resultados y calculo de las alternativas de Solucion.

: SELECCION DE UNA |
| ALTERNATIVA DE SOLUCION |

EVALUACION DE CRITERIOS
ALTERNATIVAS DE i 0.15 0M5; 0.20 0.20 0.30 <. Pesos
SOLUCION c1: C2: Soporiey  C3: Tiempode Cd.Financiero  CS: Incremento
1 Conocimiento de Lfantenimiento  Desarrolio Nivel de
los Procesos Confianza
_ Internos
5 2 5 3 1 2.6
4 3 3 4 4 3.7

Figura 12. Resultados y calculo de las alternativas de solucién
Fuente: Elaboracién propia
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Luego de la evaluacion de las diferentes alternativas y basandonos en los criterios
establecidos por el equipo. Se eligié la alternativa 2, la cual tuvo el mayor puntaje
considerando los 5 criterios evaluados.

Alternativa 2: Desarrollo interno del médulo Finanzas siguiendo la Metodologia
RUP.

3.3.3. Plan de accion para desarrollar la solucion

Paso1: Identificar los requerimientos funcionales en base a las necesidades
obtenidas

RNO1: Registro de sustentos de asientos manuales

Requisito funcional 1: Crear/modificar la informaciéon de sustento de la creacion de
asientos manuales a nivel de pdliza/certificado como parte del proceso de solicitud
de registro de asientos manuales.

Requisito funcional 2: Crear/modificar la informacion de sustento de la creacién de
asientos manuales a nivel de cliente (contratante) como parte del proceso de
solicitud de registro de asientos manuales, sélo cuando no se tenga detalle a nivel
de poliza/certificado.

Requisito funcional 3: Imprimir memo con datos editables para el envio a
Contabilidad.

Requisito funcional 4: Permitir consultar los sustentos de asientos manuales
registrados.

RNO2: Calculo del Resultado Técnico

Requisito funcional 5: Modificar el proceso de calculo del resultado técnico a nivel
de certificado para los siguientes procesos:

Proceso de extraccion de informacion desde el sistema Contabilizador.

Extraccion desde las copias de respaldo de la informacién de la RRC, tanto para la
captura de la informaciéon como para la generacién del driver correspondiente.

Extraccion de la Provision de Cobranza Dudosa, tanto para la captura de la
informaciéon como para la generacion del driver correspondiente.

Generacion de drivers de Produccién, Produccién Reasegurada y Siniestros.
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Requisito funcional 6: Crear el proceso que obtenga la informacidén de registro de
asientos manuales para distribuir a nivel de:

- Certificado
- Péliza
- Mediante la aplicacién de un Driver de Distribucion.
Requisito funcional 7: Toda la informacién que no esté a ese nivel sera llevado a al

nivel de péliza/certificado se podra distribuir utilizando un criterio de distribucién
(driver).

Requisito funcional 8: Modificar el proceso de distribucidén por drivers para que
considere la inclusiéon del médulo a desarrollar.

Requisito funcional 9: El nuevo proceso de calculo del RT debera ser construido
modularmente en SAS.

Requisito funcional 10: Crear un reporte de cuadre de la informacién del calculo del
RT con el reporte de produccion del BO (sélo para la cuenta de primas) a nivel de:

- Segmento,
- Tipo Canal y Canal NT.

RNO03: Reporte de errores.

Requisito funcional 11: Contar con un reporte técnico y uno funcional, que sea
enviado automaticamente al Jefe de Linea — Linea de Business Intelligence una vez
culminado el proceso de calculo del RT.

RNO4: Indicador del nivel de confianza de la informacion

Requisito funcional 12: Crear una variable que represente al indicador del nivel de
confianza de la informacidén que se muestra en el reporte. Este indicador se basara
en:

Porcentaje de la informacién con detalle en pdliza/certificado que se obtiene
directamente desde los sistemas transaccionales y mediante la carga de archivos
con respecto al total.

Requisito funcional 13: Crear una pantalla para el mantenimiento del parametro
variable del calculo del nivel de confianza (5)

RNO05: Mantenimiento de criterios de distribucion
Requisito funcional 14: Crear la funcionalidad de mantenimiento de los criterios de

distribucion del resultado técnico que permita asociar un concepto (denominada
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Cuenta RT basada en el agrupamiento de cuentas de 4 digitos) y/o detalle de

concepto (cuenta a 10 digitos) a un driver ya definido.

RNO06: Creacion de las vistas iniciales del reporte
Requisito funcional 15: Crear vistas para el Reporte del Resultado Técnico inicial,
vistas para la Gerencia General y Reportes directos que se puedan visualizar tanto

en Web como en aplicaciones méviles segun el estandar de la compaiiia.

Paso2: Especificacion de requerimientos no funcionales

Requerimientos de Usabilidad

Creacioén de perfiles adecuados para el uso de los reportes. Deben existir perfiles
adecuados para el tipo de consultas que realizaran los usuarios, de tal forma que
un usuario genérico pueda visualizar los reportes mientras que uno avanzado o
power user pueda crear nuevos reportes.

Debera evitarse en lo posible la existencia de perfiles con la opcién de edicion para
cubrir limitaciones de uso, como por ejemplo el drill down o drill up en las variables
de reporte.

Requerimientos de Confiabilidad/Fiabilidad

Disponibilidad: Registro de sustento de asientos manuales

Se requiere que la herramienta esté disponible en horario regular de trabajo (5 x 8).
Mantenimiento de criterios de distribuciéon: Se requiere que la herramienta esté
disponible en horario regular de trabajo (5 x 8).

Reporte del RT por Cliente

Requerimientos de Rendimiento/Eficiencia

Volumen de usuarios concurrentes y Reporte del RT por Cliente.

La herramienta de visualizacibn debera soportar por lo menos a 25 usuarios
consultando los reportes al mismo tiempo.

Registro de sustento de asientos manuales: La herramienta debera soportar por lo

menos a 15 usuarios registrando y/o consultando informacién al mismo tiempo.
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Requerimientos de Soporte / Mantenibilidad

Mantenimiento y Soporte.

Se debera contar con soporte por parte del equipo de mantenimiento de Tl ante
fallas, caidas y/o mejoras luego del cierre del proyecto.

Mantenimiento de criterios de distribucién

Se debera contar con soporte por parte del equipo de mantenimiento de Tl ante

fallas, caidas y/o mejoras luego del cierre del proyecto.

Paso3: Analisis de objetos

Modelo de Casos de uso de sistema - Definicion de Actores. Ver Figura 13.
Diagrama de Casos de Uso de Negocio

Diagrama de Casos de Uso de Negocio

CUNO1 ~ Registro de
Asientos Manuales

>__,_l..o

Responsable de Cuenta

CUNO2 - Consulta de
sustentode
asientos manuales

O

Analista de Contabilidad

@ )

CUNO3 - Administracionde
criterios de distribucion

Jefe de Control de Gestion

CUNO4 - Calculode RT

/K <<Extension>>

Operador de Tecnologia N/

Q CUNOS - Validaciéon del

Calculo de RT

Jefe de Linea Inteligencia
de Negocio

Figura 13. Diagrama de Casos de Uso de Negocio
Fuente: Elaboracion propia
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A continuacién se muestra la Tabla9. Descripcion de los Actores del Sistema.

Tabla 9
Descripcion de loa Actores del Sistema
Fuente: Elaboracién propia

Actor

Résponsable de Cuenta

Descripcién

Colaborador que realiza el registro de asientos
manuales en su respectiva area.

Accesos a los Sistemas

Acceso al modulo de Registro de Asientos Manuales.

Hereda de [Ninguno]
Actor Analista de Contabilidad
Descripcién Valida que la informacion ingresada sea correcta

Accesos a los Sistemas

Acceso al médulo de Registro de Asientos Manuales.

Hereda de Responsable de Cuenta
Actor Jefe de Control de Gestion
Descripcién Administrador del sistema que realiza las

modificaciones de los criterios de distribucién y tiene

una vista previa del calculo del RT para su validacion.

Accesos a los Sistemas

Acceso al médulo de Administracion de Criterios de
Distribucién

Acceso al reporte de errores del calculo del RT

Hereda de [Ninguno]

Actor Operador de Tecnologia

Descripcién Colaborador que inicia el proceso de célculo del RT.
Accesos a los Sistemas [Ninguno]

Hereda de [Ninguno]
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Actor Jefe de Linea Inteligencia de Negocio

Descripcion Validador del calculo del RT, revisa el reporte de
errores del calculo del RT.

Accesos a los Sistemas Acceso al reporte de errores del calculo del RT.

Hereda de Operador de Tecnologia

Paso4: Diagrama de contexto

Ver Figura 14. Diagrama de Contexto de la solucién.

Rimac | Asientos
il Salud | Manuales

i

AS400/ |mm : . = | i gg
.""‘-—-—.__.__.__---"'/ 3 ==} -4
di Contabilizador | Oracle EBS 1 ._ |
; _.“
. 2 e
i Mov:si - @ N
| detalle x poliza |} |
o = " PSA

“Mov. a defalle

X poliza

Riesgos !} A : -.-\

| T

Figura 14. Diagrama de Contexto de la solucién
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros
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Pasob: Elaboracion de prototipos

a. Sustentos manuales

Modulo de Finanzas: Finanza>Transacciones>Resultado técnico.
Ver Figura15. Prototipo 1

Modulos
Producto +i
Terceros %
Acugrdes +
Reporte +
; =
Finanza
4 _]Transaccienes
\ 4 /=5 Resultado Técnice
L i
4 Consulta de Sustentss
£ Mantenimentc ¢e Susientes
47 Creacién de Lriterics
£ Sonsuita ge Criterios

Figura 15. Prototipo1
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

Opcion Mantenimiento de Sustentos
Ver Figura16. Prototipo 2

Reporte i

Finanza >

4 . "] Resultade Tecnice

Consuylta de Sustentos
Ilantenimientc de Sustentes

&P Creacién de Crierios
&F Consuita de Criterios

4 |Transacciones
kT

Figura 16. Prototipo2
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros
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Ventana Mantenimiento de Sustentos

Esta ventana te permitira dar mantenimiento a los sustentos existentes o crear uno
nuevo. Ver Figura17. Prototipo3

Flanteninaenta e Sustertas o

1D del Documento:
N° de Memo:

Fec. Creaodn: 3 Hasta:
Cuenta (Concepto):

v Dustar  Jlmpiar
s ¢t Oucumerdo o, Memo Extato Fecha de Crescion Ususo

pigns 1 det < No hay regstros|

[Toen)  seccons

Figura 17. Prototipo3
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

Ventana de creacion de sustentos manuales

Seguir la secuencia, como se muestra en la Figura18, 19, 20 ,21, 22, 23 y 24.

Maenmiento de wrtertos Tl A ka

Mantenimicnto de Sustento
Cuenta (Concepto): || 3 Catugoris: ¥ -
Sub Cuenta: > Periodo:  Enero 2014
Nurnero de Cuenta: Creacdn: . 2

W2 Ereger Yodos | (2 No Blegy

|ed Guardar

17 de Cuenla Categ... Cuerta Sus cumrta R Products ¥ Pékan N Cetd Cidmo Contreta...  Contratarte M. Mok "

ol | 1l
Pogns 1 det & Mo hay regeetios

Figura 18. Prototipo4
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros
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[antenimiento de Sustento
Cusnta (Concato): |§_EERARE = v
Sub Cusnta: Comsiones .|
HUmero ¢2 Cu2nsa: Dero De I:'{easeguro
Gastos Tacnices
Ingraso T#cnico
Primas
Provison Incopradies
Reas2quro Aceptado
R23s2qur0s
RRC o
Sini2stros =]
i
Figura 19. Prototipo5
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros
HMantenimiento de Sustento-
Cu2nta (Conc2pto):  R2asequros v
Sub Cuenta: {Contratos Propo oon Automaticos Mercado Lo
MUmero de Cusnta: Contratos Proporcionales Autamaticos kercado Local
Contratos Proporcionaas Facultativos Hercado Local
Contratos o Pronorciona’2s Automaticos Hercagdo Local
Contratos Ho Proporcona’es Facuitativos IM2rcado Loca
Contratos Proporcionaes Automaticos arcado dal Extaror
Contrazos Proporcionaias Facuizatr«os IMercado gel Exteror
Contratos 110 Proporciona2s Auzomatcos I12rcago d2l Extarior
Contratos 1o Proporcionases Facutataos [Mercado def Exteror
Figura 20. Prototipo6
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros
I-lantenimmiento de Sustento
Cuenta (Concepio): v
Sub Cuenta: v
= : I
Numero de Cuenta: |
Figura 21. Prototipo7
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros
Ca-egora: || v P
. PROYISION
Creacion:

Figura 22. Prototipo8
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros
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Categorfa:  PROWISION v O

Periodo:  Qctubre 2013

Creacidn: v 0O

Figura 23. Prototipo9
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

Categoria: v O

Perodo;  Mowiembre 2013

<!
Lo}

Creacidn:

[momIDUAL |
l] A S I"s“ .‘“.-

Figura 24. Prototipo10
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

Aparecera en la pantalla una serie de campos que deberan ser llenados. Ver Figura 25.

- Hiraro de Cuenta: [Criuvo’n: WIDIVICUAL 4 Dl
tonto: | o 1 Snestra:
Horeca: [ v, ® 1 2 Oblgacdn:
Ramo: . 117 de poiza:
Producio: | _Iv (V) Certfade:
Contratanta: P x

Figura 25. Prototipo11
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

Si no se ha completado el campo “N° de Péliza”, aparecera el icono de una lupa al lado
del campo “Contratante” para realizar la busqueda. Dar clic en el icono. Ver Figura 26.

Ramo:  VEHI-VEHICULOS (DAfIOS AL VEHICULO}-S21 v 11° de Po'za:
Producto:  2101-/EB VEHICULOS-V008 by Certficado:

'Contra:ante: I @"

Figura 26. Prototipo12
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

La busqueda de contratante se puede realizar ingresando uno de los siguientes datos:
Ver Figura 27.
o Codigo
o Nombre / Razén Social
o Tipo y N° de Documento (Se tiene que completar ambos
campos)
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| Bisqueda de Contratante

Criterios de Bisqueda
Codigo:
ltonbre { Razdn Socal:
Tipo Documento:  RUC v 2 imero Documento:

J Buscar sLimpiar

NembreiRazén Sceial Tige Perscna isc Decume... Numere Dec.. £édige

| i

2 e hay regisircs

B>
Q Seieccicnar BJ Salir

[
@

Pagina 1

Figura 27. Prototipo13
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

Elegir el contratante y dar clic al botén “seleccionar”. Ver Figura 28.

[.B&squeda de Contratante x
Criterios de Busqueda
Cadigo: |120] |

Howbre / Razon Socia!:

Tipo Documento:  Selecaians. . v 2 pimero Documento:
) Buscar SLimpiar
llembra/Razeén Sccial Tipe Perscna Tigc Decume... MOmere Dec...  £Edige I
1 &LE LMDROFLORESC uS::t»\TADCk PERSONA N&TUL. D 223383 cceceeeze
< | »
= Registres 1-1de !

Pagra | del i

[-@Se%s—ccicnar DjSalir

Figura 28. Prototipo14
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

La informacion se agregara en el campo contratante. Grabar la informacion con el icono
“Guardar”.
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Generacion de Memo

Lemo

Dar clic al bot6n “Memo”

Aparecera la siguiente pantalla.

Encabezado
1 de Meme s MEMORNSUNI I

(10 d¢i datumento) [t

P Hhemn Bamrereete - Coomds el

D -
Refereneae | _:I o
Peradec loeariea 2013
Conteaido
Supeetat | :}Iu
| Jl

Figura 29. Prototipo15
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

Para generar el Memorandum seleccionar el botdn

snerar FOF

la parte inferior derecha de la pantalla.

Consulta de Asientos manuales

, que se habilitara en

Cada usuario s6lo podra buscar entre los registro creados por el mismo, a menos que

tenga un perfil especial para buscar todos los registros.Ingresar a “Consulta de

Sustentos”. Ver Figura30.

|

Praducto

Terceros +
Acuerdos +
Reporte

Firanzas

4 7jTransacciones
4 5] Resuradc Técnice
| £ censuna te Sustentes |
4 Mantenimente e Sustentes
4 Creacn ce Criercs
£ Censutta de Sriterics

Plizas SCTR

Vida Ley =

Figura 30. Prototipo16
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros
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La busqueda se realizara ingresando uno o mas de los siguientes filtros:

Ver Figura31.

= N°de Memo (Cédigo interno del area)
= |D del documento (Cédigo interno del sistema)
* Fecha de Creacion

Pagina

Consulta de Sustentos 8

Bisqueda de Memo

1D def Documento:

{1* de blemo:

Fecha Creacion: 26/11/2013 "%

Id gel Documento Hro. Liemo

1 00027-2012 S#1.10.2012
2 00028-2012
2 000<0-2013 00040-2012
4 0002£-2012 0002¢-2012
£ 000s2-2012 00022-2012
& 00022-2012 00022-2012
7 00028-2012 €C028-2012
& 00025-2012

10 00051-2012 Siti-10-2012
11 00022-2012 St-10-2012

T et

Buscar Limpiar
Estado Fecha de Creacion
LHULLDO 257112012 =
o] 23711:2012
REGISTR4DO 23/11/2012 \
REGISTR4DY 23i11,2012
REGISTRALO 23112012
REGISTR&DO 231112012
REGISTRLDO 23111;2012
2311:2012
PRE.REGISTRZDO  23/11,2012
REGISTRALO 231172012 —{
ANULADO 2871172012 -

Regisiros 1. 12 de 12!

| Seiecoicnar

Para imprimir el listado de Asientos manuales, dar clic en la lupa y se exportara como

Excel.

Figura 31. Prototipo17
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

Modificacion de registros:

Luego de seleccionar un registro, como se muestra en la Figura32.

o ciegir Todos | W Mo Elegrr
M* g2 Cuenta Catege... Cuenta Sub cuenta
42014£0000 \ PROVI.. Cecmisicnes Comisicnes S
4
pagina 1 get o

Figura 32. Prototipo18

Fuente: Ri

mac Seguros y Reaseguros
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Pantaila de modificacion

Corsuita e Sustentos * [N L LT
tantenimiento de Sustento
Cuenta(Concento):  Comsones b Categora:  PROVISION v P
Sud Cuentar  Comsionas Sodre Prmas de Seguros Marcado Loca! bt Pardado: 201310
1Umero ¢2 Cusnta: 4301450000 Cr2acdn:  NIDIVIDUAL
onto: 7€87£88.00 1i* Siniastro:
Honada:  DOLAR ALERICANO v 9 11° ge Obigacian:
Raro:  3D02-3D COHVENIO 11545 > 11* ge Pélza: 105600
Producto:  1301-MULTI RIESGO-P040 - Certficado:

« | 3
o2 £igr Todos | ' tio Elegi b Guarcar
it ge Cuenta Catego... Cuenta Sud cuenta Ramg Freducic N Piza W Cort Contratante tio... Wonto I Saeste
4201250000 \ PROVI.. Comsiones Comsiones Sebr.. 2D CONVENO Y  MULTIRESGO 105200 USD 7E67523.00

Figura 33. Prototipo19
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

Finalizar el registro con la generacién de Memo.

b. Administracién de Criterios de Distribucion

Creacion de Criterios

Ingresar a Finanzas>Transacciones>Resuitado técnico>Creacion de Criterios

Ver Figura 34.

Producto +
Terceros +
Acuerdos 1
Cobranzas +
Reporte +
Sequridad +
Finanzas v

4 _ | Transacciones
4 |Resuttado Técnico
P Consulta de Sustentos
:@7 Mantenimiento de Sustentog
£ Creaci6n de Criterios
£ Consulta de Criterios

Figura 34. Prototipo20
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros
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Ventana de Creacion de Criterios

Sirve para crear los criterios que se consideraran en la reparticion de ingresos por primas no
asociadas a una pdliza/Certificado. Ver Figura 36

|[(Ereneian de Criterioe &

Reala

Nomtve de k Regla:
Condicion Acaion
Concept - Concepto: -
Valor: L Valor: -
Negacidn: [~
Condckn ~* Eininy Agregar  Accidn ¥ Erminae Aipegu
Concesto Viakor Negaciin Concerta alcr

el G Husvo

Figura 35. Prototipo21
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

Luego de completar ambas secciones, presionar el botébn Agregar, como se muestra en la
Figura38.

Creacién de Criterios B
Weala
Nombre de laRegla: REGLAL
Condicién Accidn
Concepto: CUENTA . Concepta:  ORIVER ¥,
Valor: Vaor:  Produccion Contable *
Megacian: [
Condcidn ¥ Elminge Agrepw  Accién W Bt Agregw
Concepto Vesor Mergieuin Conceplo Valor
CUENTA, 40 ORIVER Producexin Cortable
b Guardor Nuevo

Figura 36. Prototipo22
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros
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Consulta de Criterios

Ingresar a Finanzas>Transacciones>Resultado técnico>Consulta de Criterios

Ver Figura37. Prototipo 23.

Producto + 4§
Terceros
Acuerdos
Cobranzas
Reporte +
Sequridad
Finanzas
4 | Transacciones
4 ' |Resuttado Técnico
37 Consulta de Sustentos
ﬁ? Mantenimiento de Sustentos

47 Creacién de Criterios
£} Consulta de Criterios

Figura 37. Prototipo23
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

Ventana de Consulta de Criterios

Consulta de Critenos 2

Hela
Nombre de la Regla:  ARJSTE DE PROVIS.TECN v Estado: ACTIVO »

Condicion Accion

Concepto: s Concepto: g

Walor: 3 v valor: e
+ Butcnr |
Cendicion Accidn
Concepto Walcr. Negocin Conceplo Walor
pagina 1 det No hay registros Pagna 1 det W No hay registros
J Limgsiac

Figura 38. Prototipo24
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros
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Ventana de Resultados

Muestra los resultados de la consulta realizada. Ver Figura 39.

| RESULTADOS REGLA : %

Nombre de la Regla Estado Fecha de Inicio Fecha fin de Vigericia
AJUSTE DE PROVIS.TECI DE PRIMAS CEDIDAS ACTIVO 0541272013
Pagina 1 de1 & Registros 1 - 1 de 1
Generar Seleccionar E]Saﬁr

Figura 39. Prototipo25
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

Paso 6. Diagrama de procesos TOBE

Proceso actual: Solicitud de asientos manuales

et oe et Al

3

Gatgwary

Responsable de cuents

End event

Figura 40. Diagrama de procesos — Solicitud de Asientos Manuales
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros
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Nuevo proceso: Administracion de criterios de distribucion de cuentas

El proceso a continuacién muestra la administracién de Criterios de cuentas. Ver Figura 41.

Responseble de cuenta

Control de Gestién

Figura 41. Diagrama de procesos — Administracion de Criterios de Dist. de Cuentas
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros

Nuevo Proceso: Calculo y validacion del Resultado Técnico

El proceso a continuacion muestra c6mo se realiza el célculo y la validacién del RT. Ver
Figura 42.

Planner de Negeclo

Figura 42. Diagrama de procesos — Administracion de Criterios de Dist. de Cuentas
Fuente: Rimac Seguros y Reaseguros
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CAPITULO IV
ANALISIS COSTO — BENEFICIO

41.

través de un tercero.

INFORMACION DE SITUACION ECONOMICA ACTUAL

El proyecto sera de 7 meses, en ambos casos, ya sea el desarrollo in house o a

La tabla 10, presenta los costos que se deben tenerse en cuenta en el calculo final.

Tabla 10
Costos de equipo requerido
Fuente: Elaboracion propia

Costo x Coste x
Hora x proyecto x |Coste total
analista analista (2)
Anadlistas técnicos In House 10 16800 33600
Analistas técnicos outsourcing 12 20160 40320
73920
Costo x Coste x
Hora x proyecto x |Coste total
analista analista (1)
Andlista Funcional In House 12 20160 20160
Analista Funcional Outsourcing 13 21840 21840
42000
Costo x Coste x
Hora x proyecto x |Coste total
analista analista (1)
Gestor de Procesos In House 12 2880 2880
Gestor de Procesos Outsourcing 14 3360 3360
6240
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COSTO DE EJECUCION DE LA ALTERNATIVA ELEGIDA

La Tabla 11 muestra los costos incurridos al realizar un desarrollo In House.

Tabla 11
Costos Desarrollo - IN HOUSE
Fuente: Elaboracion propia

Concepto

jun-13

jul-13

ago-13

sep-13

oct-13

nov-13

dic-13

2 analistas
técnicos

5,600

5,600

5,600

5,600

5,600

5600

1 analista
funciénal

3360

3360

3360

3360

3360

3360

1 Gestor de
Procesos

2880

Capacitacion
Post -

Desarrollo

Licencia
SAP

19,983

SAP -
Capacitacion
Web

62,500

3PC

1 iPad

617

Costo total de la alternativa 2: $ 139,740

139,740
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COSTO DE EJECUCION DE LA ALTERNATIVA 3: (RECHAZADA)

La tabla 12 muestra la evaluacién de los costos que se efectian al contratar un tercero para el desarrollo.

Tabla 12

Costos Desarrollo - Outsourcing

uente: Elaboracién propia

Concepto

jun-13

jul-13

ago-1 3

sep-13

oct-13

nov-13

dic-13

2 analistas
técnicos

6,720

6,720

6,720

6,720

6,720

6,720

1 analista
funciénal

3640

3640

3640

3640

3640

3640

1 Gestor de
Procesos

3360

Capacitacion
post -
Desarrollo

5500

Licencia SAP

19,983

SAP -
Capacitacion
Web

62,500

3PC

3960

1 iPad

617

Costo total de la alternativa 3: $ 158,080

COSTO DE EJECUCION DE LA ALTERNATIVA 1: (RECHAZADA)
Costo total de la alternativa1: $ 0

158,080
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RESULTADO DE LA EVALUACION FINANCIERA

A continuacién se muestran los resultaos financieros de realizar la solucion elegida.

Ver Figura 43. Resultados Financieros.

INVERSION 139,740

k 6.50%
Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4
20,9949 38,009.2 68,257.0 122,584.7
-139,740.00 3 5 8 2
n 1;
VAN=S—*_ _J,
1
i=1 (1 + L)
65,279.2
VAN 7
TIR 20.79%

Figura 43. Resultados Financieros
Fuente: Elaboracion Propia

VAN>O0: El proyecto es viable

Presenta un TIR de 20.72%, como la tasa de interés maxima a la que es posible
endeudarse para financiar el proyecto, sin que genere pérdidas.
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4.2. RESULTADOS LUEGO DE APLICAR LA SOLUCION

Esta es la mejora e incremento en el nivel de confianza luego de implantar la

solucién propuesta. Ver Tabla 13. Nivel de confianza.

Tabla 13
Nivel de confianza
Fuene: Rima Seros _

CUENTA RT Informacion recuperada a

nivel poliza/Certificado
PRIMAS 98.38%
RRC 99.85%
REASEGUROS 96.75%
SINIESTROS 78.48%
COMISIONES 88.29%
INGRESO TECNICO 99.63%
GASTOS TECNICOS 100.00%
PROVISION INCOBRABLES 77.59%
Total 92.37%

Y. Montos a nivel de péliza o certificado

x 1009
Y. Montos totales %

Nivel de confianza =

Nivel de confianza = 92.37%
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Se ha obtenido un progreso en la informacion de resultados técnicos,
incrementandose el nivel de confianza a 92.37%.

Se ha obtenido una mejora en la informacion brindada a la alta direccion.
Los beneficios logrados al realizar el anadlisis de procesos ha permitido
identificar la necesidad de agregar el proceso de validacion de resultados
técnicos.

La identificacion de los criterios de distribucién de los ingresos para las
primas no identificadas ha sido muy importante en la creacién del proceso
de validacion de resultados técnicos.

La automatizacién de la administracién de distribucién de las cuentas ha

permitido reducir los tiempos y los riesgos propios de la distribucién manual.

RECOMENDACIONES

Uno de los principales errores al realizar el analisis de soluciones para
problemas en el procesamiento puede atribuirse a la falta de un sistema
automatizado; sin embargo, se deberia realizar un analisis de los procesos
para descartar primeramente que la causa real no se deba a procesos mal
definidos.

Se debe realizar un analisis para determinar si es necesario implementar
Sistemas para la distribucién de criterios.

Definir lineamientos para la mejora de continua en los procesos actuales.

Se debe realizar capacitaciones sobre los procesos implementados, sobre
todo a las personas que van a dar mantenimientos a las mismas.

crear un area o grupo separado que solo se encargue de identificar mejoras
relacionadas a Procesos.

Se sugiere establecer un plan de control y actualizacién de los criterios de

distribucion para reducir riesgos.
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GLOSARIO

Asientos Manuales: Registrados por Contabilidad a solicitud de diferentes areas
por insuficiencias de los sistemas transaccionales (Ej. Reaseguro, Exceso Pérdida,

Recupero, campanas de marketing)

Bordereau(x) de Cesiones: Es el listado de las cesiones efectuadas bajo un

contrato en el cual se dan los detalles de cada uno.

Bordereau(x) de Siniestros: Es el listado de los siniestros ocurridos bajo un

contrato en el cual se dan los detalles de cada uno.

Cauciones: Llamado también seguro de fianza. Dos aplicaciones muy frecuentes
de este tipo de seguro lo son la garantia de las fianzas que deben constituirse a
favor de los organismos publicos para licitar y ejecutar obras publicas, y el
afianzamiento de las cantidades anticipadas para la construccion de obras,
mediante la cual la aseguradora indemnizara al asegurado ante la eventualidad que

el tomador incumpla sus obligaciones legales y/o contractuales.

Certificado de seguro: Es un documento remitido por una compaiiia de seguro, en
la cual se afirma que existe una péliza de seguro entre el contratante y la compaiia.
En el caso de seguros de transporte, este documento confirma ademas que la

mercancia mencionada en ella esta asegurada.

Cesiodn: Es la porcion reasegurada de un riesgo.

Cobertura Provisional: La gestion del contrato y la emision de la Péliza pueden
prolongarse; y a fin de que el Asegurado esté protegido, el Asegurador otorga una
garantia provisional, extiende una nota de cobertura, de alcance variable, que
sustituye provisionalmente al contrato y obliga definitivamente las partes. La
sustitucion posterior de la Péliza no afecta la validez ni duracién del contrato.
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Comisidén: Monto de la compensacién o participaciéon de los corredores de seguros.

Comision de Reaseguro o Cesion: Porcentaje cobrado por la cedente, en
compensacién de los gastos de adquisiciobn y administracibn del negocio

reasegurado.

Contrato cuota-parte: Es una forma de contrato proporcional, en donde se
establece un % especifico de todos los riesgos, que la aseguradora tome o de
varios ramos. Porcentaje que define la parte de prima que le corresponde al
asegurador como la parte de los riesgos a asumir. La cuota parte trata a los riesgos

cedidos como una totalidad, la aseguradora no puede elegir que cede y que no.

Contrato de exceso de Pérdida por Evento: Contrato de seguro no proporcional.
Por ejemplo, en un siniestro que establece un cumulo de riesgos individuales
asegurados con la misma compaiiia. Es decir, los excesos pueden ser por. una

catastrofe o un terremoto o unas inundaciones, etc.

Contrato de exceso de Pérdida por Riesgo: Contrato de seguro no proporcional;
Superada una cantidad estipulada, es decir el exceso, el reasegurador asume un

siniestro que le ocurra en un riesgo en especial. El limite es por riesgo.

Contrato Excedente: Contrato proporcional excedente compromete al
reasegurador a asumir un cierto porcentaje de los siniestros en ramos especificos o
cuando superen importes determinados. Calcula con poco margen de error el
volumen de pérdidas maximas que se pueden asumir con las primas recaudadas

por la totalidad de los riesgos.

Cuamulo de riesgos: Situacién que se produce cuando determinadas partes de un
mismo riesgo estan aseguradas simultaneamente por la misma entidad
aseguradora, o cuando ciertos riesgos distintos estan sujetos al mismo evento; por
ejemplo, cumulo de las diversas factorias de una misma industria cuya proximidad
hace presumible que el incendio iniciado en una de ellas se propague a las
restantes.
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Derecho de emision: Es el monto que las companias aseguradoras tienen la
facultad de cobrar para cubrir los gastos de emisién del contrato del seguro.

Para los efectos de realizar los descuentos y cargos sobre la base de las primas, se
entendera que éstas siempre estaran netas del Derecho de Emision, el que sera

deducido de las primas antes de ser abonadas a las cuentas.

Driver: Criterio de distribucidon para las primas que no tienen detalle a nivel de
poliza certificado.

Exceso de pérdida: Reaseguro que indemniza a la compaiia cedente por el
exceso de una suma preestablecida o situaciéon primaria, en la eventualidad de

siniestros de la cedente.

Movimientos No Automaticos: Movimientos que si bien se registran en los
diferentes sistemas de la compaiiia este no se realiza a nivel de pdliza (Ej. Gastos

de Marketing, Participacion de Utilidades).

Pdliza: Una pdliza de seguro es un contrato entre el asegurado y una Compaiiia de
Seguros, donde se establecen los derechos y obligaciones de ambas partes, las
Coberturas (son los riesgos que asume el asegurador y que se describen en la
poliza), en relacion al seguro contratado.

Primas: La prima es uno de los elementos indispensables del contrato de seguro.
Es el precio del seguro o contraprestacion, que establece una compaiia de seguros
calculada sobre la base de calculos actuariales y estadisticos teniendo en cuenta la
frecuencia y severidad en la ocurrencia de eventos similares, la historia misma de
eventos ocurridos al cliente, y excluyendo los gastos internos o externos que tenga

dicha aseguradora.

Prima Bruta (Gross Premium): Se denomina también prima comercial o prima de
tarifa, y es la que aplica el asegurador a un riesgo determinado y para una
cobertura concreta. Esta formada, como elemento base, por la prima pura mas los
recargos para gastos generales de gestion y administracién, gastos comerciales o
de adquisiciéon, gastos de cobranza de las primas, gastos de liquidacion de
siniestros mas, en su caso, coeficiente de seguridad y beneficio industrial.

88



Prima Devengada: Es la prima cuyo periodo de vigencia ha concluido o que no
excede la prima minima. Es la prima que ha sido cubierta por el seguro, a la fecha.

Prima Directa: Todas las primas resultantes de las pdlizas emitidas directamente

por una compaiiia aseguradora en particular.

Prima Neta: Las primas netas se refieren a los ingresos que una compania de
seguros va a recibir por asumir el riesgo en virtud de un contrato de seguro, menos

los gastos asociados con la provisiéon de la cobertura bajo la péliza.

Prima Neta Retenida: Es la prima pagada de seguros directos y reaseguros
aceptados, deduciendo las anulaciones, cancelaciones y primas de reaseguros

cedidos.

Prima Nivelada: Aquella que permanece invariable durante la vigencia del riesgo.
Se llama también prima constante. Es un seguro en el que el importe de la prima es
constante y no varia como consecuencia del riesgo. El seguro a prima nivelada se
emplea en seguros individuales para mantener un coste constante, superior, al
principio, al coste de la prima calculada normalmente (no nivelada) y que
acumulada dinero (reserva) para cuando el valor de la prima nivelada es inferior al
coste que debiera tener la prima no nivelada.

Prima Pura (Risk Premium): Representa la unidad mas simple y basica del
concepto de prima, por cuanto significa el coste real del riesgo asumido por el
asegurador, sin tener en cuenta sus gastos de gestion.

Prima Total: Es el importe de la prima neta, al que se incluyen los derechos de
péliza o gastos de expedicion, el recargo por pago fraccionado si lo hubiera y el

impuesto correspondiente.

Provision: Es un apunte contable que se hace en el pasivo, en gastos, como
reconocimiento de un riesgo tanto cierto como incierto.

Provision de Cobranza Dudosa: Es aquella deuda respecto de la cual no existe
certeza o seguridad en su posible recuperaciéon, ya sea porque el deudor no se

acerca a cancelar su obligaciéon con el acreedor o porque éste se encuentra en una
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situacién de falencia econémica que le impide ejecutar cualquier tipo de pago de

deudas, en perjuicio del acreedor obviamente.

La provision consiste en reconocer como “gasto del periodo” la evidencia de
incobrabilidad de algunas partidas por cobrar, de esta forma el importe de cuentas
por cobrar que se mostrara en el balance general es el que realmente se espera
que genere beneficios econémicos a la empresa.

Reaseguro: El reaseguro es el método por el cual una aseguradora cede parte de
los riesgos que asume con el fin de reducir el monto de su pérdida posible. Es
asumir parte del riesgo a cambio de recibir parte de la prima. La forma de distribuir
y solucionar los riesgos son muy importantes, estos pueden ser por reaseguro
automatico, o por reaseguro facultativo.

Reaseguro Aceptado: Expresion utilizada para denominar la parte del riesgo o

riesgos asumidos por el reasegurador.

Reaseguro Automatico: También conocido como Reaseguro Obligatorio. La
aseguradora y la reaseguradora se comprometen una a ceder y la otra a aceptar
ciertos porcentajes de los riesgos que asume la primera. Puede ser en una relacién
20/80, la aseguradora retiene el 20% de los riesgos y la reaseguradora acepta el
80% de los riesgos. Es propia de la totalidad de los contratos, que la aseguradora
haga en un cierto ramo como ejemplo todos los autos que asegure. Por la totalidad
de una cartera de seguros y una proporcion de retencibn homogénea, para todos

los riesgos de los seguros que conforman la cartera.

Reaseguro Cedido: Se refiere a la parte de uno o mas riesgos que la compainia

cedente (asegurador directo) transfiere al reasegurador.

Reaseguro de Catastrofe: Es aquel que esta destinado a proteger a la cedente
frente a contingencias anormales producidas por acontecimientos realmente
catastréficos que excedan de unas previsiones razonables de siniestralidad.

Reaseguro Facultativo: Opuesto al seguro automatico. La retenciéon o cesion se
establece individualmente, estudiando riesgo a riesgo entre la aseguradora y la

reaseguradora.
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Reaseguro no Proporcional: La base no es el riesgo, sino el siniestro. El
reasegurador asume parte de los costes de los siniestros que supere ciertos
valores, es decir, lo que excede que se llama "prioridad". No se comparten los
riesgos como en el proporcional, sino que es una garantia de reaseguro en los

siniestros, que superen cierta cantidad de dinero.

Reaseguro Proporcional: La cuantia de la responsabilidad que corresponde al
reasegurador en caso de siniestro se calcula con la proporcion que resulta entre la
prima recibida por él (prima cedida) y la prima total de la pdliza. Por tanto el

reasegurador participa de los siniestros y las primas en idéntica proporcién.

. El capital asegurado: el porcentaje del riesgo que asume cada una de las
partes.
. El porcentaje de la prima, que paga el asegurado inicialmente y recibira el

reasegurador y al mismo tiempo esta cede a la aseguradora una comisién de
reaseguro.

. El coste de los siniestros: el porcentaje del coste de los siniestros, que le
corresponde asumir al reasegurador si se produce el accidente.

El reaseguro proporcional tiene 2 tipos de contrato: el contrato cuota-parte y el

contrato excedente.

Reserva: Es la cantidad determinada por la aseguradora, que considera necesaria
para hacerle frente a las indemnizaciones que se le presentaran en un periodo
determinado de tiempo. Es en otras palabras, la cantidad que tiene la compaiiia
estimada para el pago de los siniestros y que calcula mediante las matematicas y el

calculo actuarial.

Las reservas forman parte de los fondos propios de una empresa y su finalidad es
poder hacer frente a obligaciones con terceros que pudieran presentarse

inmediatamente.

Reservas de Riesgo en Curso (RRC): Es la porcién de la prima que no ha sido
devengada por la reaseguradora. Corresponden a la obligacién que tienen las
empresas de seguros y compaiias de reaseguros de establecer un valor a deducir
del monto de las primas netas retenidas no devengadas por ramo, para proteger

probables siniestros que afecten a las pdlizas vigentes.
91



Reserva de siniestros pendientes: Una vez ocurrido el siniestro, existen
estimaciones del mismo (antes de la liquidaciéon final). EI monto del potencial
siniestro es la reserva de siniestros pendientes que debe de ser guardada para

afrontar el siniestro.

Reservas matematicas: Calculo actuarial de la porcidon de prima del seguro de
vida que no estd devengado por la reaseguradora. Es para seguros de vida
exclusivamente, pero el mismo concepto de la reserva de riesgos en curso. La
reserva matematica es el resultado de acumulacion de cuotas de prima proveniente

de calculos actuariales para su determinacion.

Reservas técnicas: Son la suma de las reservas matematicas, reservas de riesgos
en curso, y reservas de siniestros pendientes de pago. Las reservas técnicas tienen
como finalidad, tener solvencia suficiente para afrontar el pago de siniestros que es

lo que debe hacer una compaiiia de seguros.

Resultado Técnico Contable: El RT Contable es el resultado de la suma del RT
Emision, Asientos Manuales y Operaciones No Relacionadas directamente a

poélizas. (Un ejemplo de estas operaciones son las camparias de marketing).

Resultado Técnico de Emision: Transaccionalidad a nivel de péliza generado por
los diferentes sistemas de la compaiiia. A diferencias del RT Contable, el RT
Emision trabaja con primas devengadas, contablemente es equivalente a sumar la
Prima de Seguros y Reaseguros Aceptados con los Ajustes de Provisién Técnica
de Primas; y los siniestros se distribuyen por fecha de ocurrencia, mientras que en
el contable son por fecha de reserva o pago.

Resultado Técnico (Underwriting Result): En esencia y referido a una empresa
de seguros, es la diferencia entre las primas recaudadas y el importe de los gastos
habidos por siniestros (pagados o pendientes de pago). En la practica, ambas
partidas se ven incrementadas por otra serie de conceptos. Asi, entre los gastos
hay que incluir las comisiones, los gastos de administracion, las primas cedidas al
reaseguro, etc., y entre los ingresos, las comisiones recibidas del reaseguro, el
importe de siniestros a su cargo, los recobros, etc.
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En resumen, el resultado técnico es el que proviene propia y exclusivamente del
ejercicio de la actividad aseguradora, sin tener en cuenta otra serie de ingresos y
gastos que pueda tener la empresa ajenos a la citada actividad, como puede ser su

gestion financiera o de inversiones.

Retencion: La retencion es lo que la aseguradora ha decidido quedarse como
riesgo o "retencion de riesgo”, es decir el porcentaje de riesgo que no cede en el

reaseguro.

Riesgo Asegurable: Aquel que, por su naturaleza, es susceptible de ser

asegurado; es decir, cumple los caracteres esenciales del riesgo.

Riesgo Catastrofico. Se da este nombre al que tiene su origen en hechos o
acontecimientos de caracter extraordinario, tales como fendmenos atmosféricos de
elevada gravedad, movimientos sismicos, conmociones o revoluciones militares o
politicas, etc., cuya propia naturaleza anormal y la elevada intensidad y cuantia de
los dafios que de ellos pueden derivarse impiden que su cobertura quede

garantizada en una péliza de seguro ordinario.

Riesgo comtin: Se dice que dos o varios bienes u objetos constituyen riesgo
comun cuando la propia naturaleza y proximidad de ellos obliga a considerarlos
como un riesgo unico, puesto que la ocurrencia de un siniestro en uno afectaria
inexorablemente a los restantes.

En este sentido, se habla de riesgos comunes (0 cimulo de riesgos), por ejemplo,
respecto a las personas que viajan en un mismo avién, respecto a las diversas

viviendas que constituyen un mismo inmueble, etc.

Seguros Previsionales: Es aquel que cubre la pension de invalidez y de

sobrevivencia en el sistema privado de pensiones.

La pension de invalidez es un beneficio al cual tienen derecho los trabajadores
afiliados que a consecuencia de enfermedad o debilitamiento de sus fuerzas fisicas
o intelectuales, sufran un menos cabo permanente de su capacidad de trabajo.

La pension de sobrevivencia es un beneficio previsional al cual tienen derecho los
componentes del grupo familiar del afiliado fallecido que cumplan ciertos requisitos

asociados a cada pais.
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Siniestros Ocurridos pero No Reportados (S.0.Y.N.R): También conocido en
inglés como: Losses Incurred but Not Reported (1.B.N.R.)

Aquellas reclamaciones que todavia no han sido comunicadas a la aseguradora.

Unidad Fisica Asegurable: Es cualquier persona o bien que reune las

caracteristicas predeterminadas para poder ser objeto de la cobertura del seguro.
IBNR: La reserva de siniestros ocurridos y no reportados corresponde a los

siniestros que se producen durante la vigencia de la pdliza, pero que se conocen

con posterioridad a la fecha de cierre de la informacién financiera.
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