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Control 2

Tiempo:  2 horas

Sin consultas

Curso:

Sistemas de Información Administrativos

Profesores:
Antonio Holgado y Samuel Varas

Auxiliares:
Jorge Flores, Saby Vargas, Gabriela Godoy y Elías Musalem.

1. (25%) Comente las siguientes proposiciones, si son verdaderas o falsas y explique.

1.1 La elección de un enfoque de modelamiento del Sistema de Administración actual/objeto es independiente de las características del problema de gestión.

1.2 Todos los enfoques de modelamiento de sistemas de administración sólo sirven para el análisis y diseño del nuevo sistema y no tienen ninguna importancia posterior a obtener estos resultados.

1.3 En el enfoque de modelamiento por procesos de negocios no hay que incluir los procesos de toma de decisiones.

2. (75%) El sector industrial de los seguros generales tiene una existencia de por lo menos 300 años en el mundo. En él se ofrecen productos (seguros) que permiten mitigar el riesgo de negocios y bienes. En general este sector en el país esta compuesto por unas 10 empresas, que es posible considerar como competitivas y que han tenido rentabilidades reales del orden del 15 al 20 % anual, en los últimos 5 años.

Las actividades en la industria son bastante genéricas y estándar, las cuales pueden ser resumidas como sigue:

a. Venta directa de seguros mediante vendedores propios (muy importante y dependiente de la experiencia y habilidades de los vendedores),

b. Clasificación (donde se evalúan los riesgos y se determina la tasa a cobrar por riesgo o porcentaje o pormil del valor asegurado lo que permitirá calcular la prima
),

c. Venta de seguros a través de terceros (o venta de seguros hecho por empresas externas - corredores de seguros - los cuales venden seguros de muchas empresas aseguradoras),

d. Atención de siniestros, donde cada asegurado siniestrado presenta los antecedentes del siniestro y un liquidador de la compañía determina el pago que se emitirá por dicho siniestro.

En general, estas actividades han existido desde los comienzos de la industria de los seguros generales, y sólo han sufrido modificaciones en la incorporación de tecnologías.

Para la venta directa los vendedores disponen de un catálogo de productos (seguros) clasificados por ramo (tipo de seguros) donde se describen las condiciones de cada uno. Con esta información el vendedor esta en condiciones de tomar el pedido de una cotización al cliente, que incluye el seguro principal y los adicionales y las condiciones (exclusiones, limitaciones, etc.), la que le entrega a Clasificación para que ésta le dé las tasas que se cobrarán. Con esta información el vendedor emite la cotización, la que envía al cliente. Si el cliente no la acepta de inmediato la cotización queda guardada para ser utilizada en sucesivos contactos que el vendedor debe hacer con el cliente hasta que se decida afirmativamente o la rechace. Si la cotización es aceptada se procede a pedir que Contabilidad emita la factura al cliente y se pide a Emisión de Pólizas que emita la póliza.

En la venta a través de corredores de seguros el procedimiento es similar ya que el corredor

de seguros pide a Clasificación que le entregue la tasa para hacer la cotización y entregársela al cliente. En este caso Contabilidad le envía la factura al corredor de  seguros ya que éste será el que le facturará y cobrará al cliente.

La atención de siniestros comienza con la recepción (dentro de 48 horas) en las oficinas de la compañía, de la declaración del siniestro. La unidad de Liquidación de Siniestros nombra un liquidador. Este analiza antecedentes y decide si aceptar la declaración o rechazarla. Si la rechaza se devuelve al cliente con una carta. Si la acepta el liquidador debe decidir si necesita un perito, en cuyo caso lo contrata y espera los antecedentes que éste le pueda dar sobre el siniestro y que necesite para liquidar. De no necesitar el perito, él mismo hace el análisis considerando los daños y decide los montos a cancelar, comparando los montos asegurados, los valores de mercado
 y las cláusulas de la póliza, y determina el monto a pagar. Esto lo comunica a Contabilidad para que emita el cheque a nombre del asegurado y lo pague.

En los últimos años ha existido una fuerte tendencia a que empresas de otros rubros industriales (bancos y grandes tiendas) entren en el mercado de la venta e intermediación de seguros generales, lo cual ha generado preocupación en el sector industrial.

En particular, la compañía de seguros SEGURA S.A. ha empezado a definir un proyecto para la atención virtual que permita la acción de corredores de seguros e intermediadores (bancos, tiendas de departamentos, etc.), donde las actividades de relación con el cliente (venta y atención de siniestros) serán desarrolladas e integradas vía Internet a las operaciones de la compañía SEGURA S.A.

Los planes de SEGURA S.A. corresponden a la utilización intensiva de tecnología Internet para que los clientes puedan comprar directamente en su página web, así como también las ventas a través de vendedores propios y de corredores e intermediadores se puedan hacer utilizando los mismos recursos (es decir, aprovechando su actual capacidad de personal, know-how, tecnología e instalaciones) y aumentando la productividad para ampliar la cobertura mejorando el acceso a la venta de sus productos.

El proceso de venta a través del nuevo canal (intermediadores) debe seguir un camino similar al de los corredores de seguros, aunque para que se pueda agilizar el proceso de venta en este nuevo canal, se le autorizará al intermediario a entregar una cotización al cliente con una prima calculada con una tasa provisoria la que se confirmará una vez que el intermediario reciba la tasa final, que paralelamente le habrá solicitado el intermediario a Clasificación.

Se pide que responda las siguientes preguntas para el nuevo sistema de administración:

2.1 Construya una estructura del sistema de administración de la empresa SEGURA S.A. por el enfoque de descomposición funcional que permita responder a los nuevos desafíos. Nota: Recuerde que para aplicar este enfoque es necesario definir previamente el sistema como bien definido.

2.2 Modele los procesos de venta y atención de siniestros, identificando los recursos actuales y responsabilidades en los procesos.

2.3 Proponga un rediseño de manera de poder incorporar el nuevo canal Internet a los servicios de la empresa.
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� Prima = tasa* monto-asegurado


� No se puede pagar montos mayores que los de mercado o reposición del bien en el estado en que estaba aunque los montos asegurados sean mayores que los anteriores
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