Sistemas de Información Administrativos


Pauta Control 2

Pregunta 1  (25%)
a) Falso. El enfoque de modelamiento es crucial en cuanto a simplificar la labor de análisis y estudio del problema y puede incluso dejar ciertos aspectos fuera, centrándose en otros elementos. Un ejemplo de lo anterior es el caso de los ciclos de trabajo, donde el enfoque clave es determinar compromisos, oferentes y solicitantes de ciertos productos o servicios que cubren el proceso de negocio analizado. Luego, dependiendo del problema bajo estudio, un enfoque será más adecuado que otro.

b) Verdadero. Las fases posteriores al diseño toman el resultado de la aplicación de los enfoques anteriores y resuelven problemas como la implementación del sistema de información. En ese sentido el enfoque de modelamiento es sólo un MEDIO y no un FIN.

c) Falso. Un aspecto vital en el modelamiento de procesos es la localización de los procesos de toma de decisiones, los cuales son claves para la generación de los requisitos para el sistema de información (modelamiento conceptual). Además, un buen modelamiento de procesos, representa todas las acciones involucradas en éste, incluyendo actividades y toma de decisiones.

Pregunta 2  (75%)

2.1

Para que el Sistema esté bien definido, es necesario desarrollar los siguientes puntos, previos a la descomposición funcional.

Objetivos (estado deseado): Desarrollar las actividades de venta, clasificación y liquidación en el área de seguros generales, de acuerdo a técnicas eficientes que permitan desarrollar transparentemente el negocio tanto en términos directos como indirectos (a través de distribuidores), apoyándose en tecnología habilitante como INTERNET.

Medidas de efectividad (grado de cumplimiento):

· Número de operaciones en general (debería incrementarse, por ejemplo en un 20% en el año siguiente a la incorporación de la tecnología),

· Número de operaciones en plataforma INTERNET del total de operaciones (debería acercarse  a un 50% en el primer año de utilización de nueva tecnología),

· Tiempos requeridos para la realización de una venta (deberían reducirse al 50% desde la incorporación de nueva tecnología a través de ese medio.)

Medio Ambiente (alcance): Clientes, Peritos externos (siniestros), Distribuidores (Corredores de Seguros y Otros intermediarios, como nuevos entrantes, casas comerciales e instituciones financieras), Regulación (superintendencia de valores y seguros), Otros sitios INTERNET, Fuentes de información para los antecedentes de liquidación.

Diagrama de Contexto
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Recursos (elementos utilizados para el cumplimiento de objetivos):

· Actuales, como la Fuerza de ventas, Área de contabilidad, Liquidadores, etc.

· Propios del nuevo proyecto como son Hardware y Software para la puesta en marcha del proyecto INTERNET.

· Presupuesto, personal (actual y futuro).

Restricciones: 

· Financieras (presupuestos),

· Temporales (puesta en marcha y operación),

· Utilización de recursos actuales,

· Resistencia al cambio (personal y clientes).

Componentes e interrelaciones: Son los definidos por la descomposición funcional.

Se debe utilizar un criterio amplio en la corrección, considerando explicaciones que escapen al texto de esta pauta.
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· Este es el nivel máximo razonable para descomponer (no tiene sentido desplegar más niveles).

· Como componentes de la Malla de Decisiones se utilizarán las funciones en gris (no se considerarán las descomposiciones de.Control de Ventas Indirectas, Clasificación, ni Contabilidad).

· Sistemas (informática) se podría considerar como parte de la Gerencia de Negocios Internet (encargada de desarrollar modelos de negocio).

· Administración podría considerarse unida a Emisión de Pólizas.

· Para efectos de corrección, Sistemas y Administración son poco relevantes.
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Alternativa:
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2.2

Proceso de Venta
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El responsable de una Venta puede ser un vendedor propio, un corredor de seguros u otro intermediario.

En la preparación, se pone a disposición del Responsable toda la Información de los Productos y paralelamente, se Toman los Pedidos de clientes. 

En la negociación y como preparación a la entrega de la Cotización al cliente, si el Responsable es un Intermediario, éste emite una Cotización provisoria, mientras paralelamente se Solicita la Tasa a clasificación (paso directo en el caso de otro tipo de responsable de venta). Luego, se confecciona la cotización y se le entrega al cliente en contactos sucesivos, de ser necesarios.

En la ejecución, si el cliente no acepta la cotización (la rechaza definitivamente), se acaba la etapa. En caso contrario, paralelamente se Emite la Factura y la Póliza (las entregas al cliente corresponderían a actividades de ambos ciclos).

Aparentemente, no se verifican las condiciones de satisfacción del cliente. Sin embargo, podría considerarse la recepción y firma de los documentos, como parte de esta etapa.

Alternativa

Por simplicidad, se puede modelar separadamente la venta directa de la indirecta.

VENTA DIRECTA

Podría considerarse una fase en preparación con la PRE-EVALUACION del cliente a través de INTERNET.
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VENTA INDIRECTA

Considera INTERNET y nueva modalidad para instituciones financieras y casas comerciales.
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Atención de Siniestros
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En la etapa de preparación, se recibe la Declaración del cliente, Analizándose los antecedentes para decidir si se acepta dicha declaración (en caso negativo se devuelve al cliente con una carta). Luego, de necesitarlo, se recibe el Análisis de un Perito.

En la ejecución, el liquidador realiza su análisis y determina los montos a cancelar (ciclo Liquidación), para la posterior Emisión y Entrega del pago al cliente.

Alternativa
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Existen variadas alternativas para las fases de NEGOCIACION y EJECUCIÓN (en especial en lo referido a la relación con el perito). Se debe ser criterioso.

2.3

Se utilizará una Malla de Decisión para efectos de modelar la manera en que el negocio responde a sus objetivos en el nuevo entorno. Aquí se muestra lo básico.


· Hay preclasificación (entrega de tasas) mediante INTERNET, habilitando la relación directa de Clientes a Clasificación.

· Hay relación de PAUTAS COMERCIALES y Modelos de Negocios, para INTERNET desde una nueva área de negocios de SEGURA.

· El mismo flujo de decisiones es acelerado por medio de un nuevo CANAL DE COMUNICACIÓN

Flujos

Productos (Venta Directa a Clientes)

Decide que producto ofrecer.

Solicitud o Respuesta (Cliente a Venta Directa)

Decide solicitar algún seguro. Decide si acepta (o no) la cotización.

Solicitud (X a Clasificación)

Decide solicitar tasa a cobrar.

Tasas (Clasificación a X)

Decide la tasa a cobrar por riesgo.

Pautas Comerciales (Venta Indirecta a Distribuidores)

Decide que pautas comerciales enviar, con el fin de regular la venta.

Ventas (Distribuidores a Venta Indirecta)

Decide enviar información de las ventas realizadas.

Modelo de Negocio (Internet a Distribuidores)

Decide enviar pautas del modelo de negocio, para normar las ventas.

Solicitud Factura (Venta Directa a Contabilidad)

Decide que corresponde la emisión de una factura por venta.

Solicitud (Venta Directa a Pólizas)

Decide que corresponde remitir la póliza respectiva al cliente.

Pago (Liquidación a Contabilidad)

Decide que corresponde cancelar un siniestro y su monto.

Declaración (Cliente a Liquidación)

El cliente decide presentar una declaración por un siniestro.

Aceptación (Liquidación a cliente)

El liquidador decide la aceptación o rechazo de una declaración.

Contratación (Liquidación a Peritos)

El liquidador decide contratar un perito externo.

Debe definirse claramente Atención Virtual y manejarse adecuadamente la Liquidación personal de siniestros.
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