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RESUMEN EJECUTIVO

El presente documento trata sobre la implementacion de un sistema de
ventas para apoyar la venta de seguros en canales no tradicionales, como
tiendas por departamentos, financieras, farmacias y otros, para apoyar la

estrategia de la empresa de crecer en el segmento masivo.

La empresa aseguradora donde se desarrolla el trabajo es lider del mercado
asegurador peruano, esta tiene como una de sus principales estrategias
aumentar su cuota de mercado el cual esta dividido principalmente en el
segmento corporativo que vende seguros a empresas y el masivo que o
hace a personas naturales, el sector corporativo tiene un crecimiento lento
por lo que la empresa esta mirando al sector masivo que esta poco
desarrollado y que representa una gran oportunidad de crecimiento para las
empresas aseguradoras que ofrezcan planes de seguros que se ajusten a

sus necesidades.

En este contexto la empresa esta desarrollando planes de seguros para
poder ofrecerlos al mercado masivo, pero existe un gran problema y es que
no cuenta con sistemas propios para venderlos a traves de los
intermediarios, ya que tradicionalmente los seguros los vende a través de
corredores de seguros y solo se cuenta con aplicaciones que administran
estos contratos a partir de la emision. Actualmente la empresa se apoya de
un sistema administrado por un tercero para ofrecer los seguros a traves de
los intermediarios, pero la configuracion de un nuevo producto es demasiado
lenta ya que se tiene que hacer modificaciones al sistema para que Io
soporte, debido a que los atributos de los bienes asegurados y las
coberturas son distintas para el calculo de las primas, y la informacion
estructurada a enviar a los sistemas que administran los seguros tienen
diferentes formatos. Esto hace que la empresa pierda competitividad, porque
que la competencia se le puede adelantar o las campanas de marketing se

tienen que retrasar hasta que el producto este totalmente configurado. En



este contexto es de primordial importancia que la empresa cuente con un
sistema propio a traves del cual los intermediarios puedan ofrecer y vender

sus planes de seguros.

Las alternativas que se presentaron para solucionar el problema fueron dos:
la primera era la compra de un producto empaquetado a una consultora
reconocida, la otra alternativa era desarrollar un sistema a medida que

cuente con modulos especializados.

Los principales criterios de evaluacion de las alternativas fueron: el tiempo
qgue demoraria implantar la solucidon ya que para el area comercial este es un
aspecto critico, el costo de cada una de las aplicaciones, la funcionalidad
que ofreceria cada una de las soluciones y la facilidad para configurar los
planes de seguros, la integracion con los sistemas actuales y la facilidad
para poder modificarlo y hacerle mejoras. Aunque el empaquetado suponia
una implantacion y puesta en produccion mas rapida, la solucién a medida
ofrecia mas ventajas y a futuro se podria desarrollar nuevas funcionalidades
que simplificarian el proceso de venta de seguros por lo que fue la

alternativa elegida.

El sistema se desarrolldo en mddulos especializados independientes para la
configuracion de planes de seguros, manejo de datos del cliente, cotizacion
y venta del seguro, configuracidon de tramas para la transferencia a los
sistemas de administracion de seguros y un modulo de reportes. El sistema
permite que se pueda configurar una gran variedad de planes de seguros sin
necesidad de realizar desarrollos extra, 1o que permite sacar rapidamente
nuevos tipos de seguros al mercado, aumentando la competitividad de la
empresa.



INTRODUCCION

Las empresas actualmente en el contexto de un mundo globalizado y de
rapidos cambios necesitan ser flexibles y tomar decisiones sobre el mejor
rumbo que deben seguir, para esto necesitan de informacion que les permita
tomar decisiones mas acertadas y asi alcanzar los objetivos que se hayan
planteado, por lo tanto las tecnologias de informaciéon en el mundo
empresarial actual se ha vuelto un factor critico para el soporte de las
diversas estrategias de la organizacion. Las empresas han implementado
sistemas que les ayude a manejar sus operaciones de Logistica,

Contabilidad, Recursos Humanos, Manejo de clientes entre otros.

En el mercado asegurador el manejo de la informacion cobra especial
importancia, debido a que se tiene que manejar grandes cantidades de ésta,
por el giro del negocio, de sus clientes y las pdlizas que son contratos, es
decir, promesas que se compensara al cliente en caso sufra algun siniestro
contemplado en la pdliza que ha adquirido, dicha informacion tiene que ser
estructurada y categorizada para poder ser accedida facilmente, por lo que
se necesita de aplicaciones que manejen dicha informacién para los

diferentes tipos de seguros que se ofrece.

En el caso de las aseguradoras no solo es importante la cantidad de
informacion que se maneja de los clientes y sus polizas, sino que también es
indispensable otro tipo de informacion que impactara en la forma como
opera el negocio, ya que para ofrecer un seguro ademas del estudio de
mercado que debe hacer, tiene que estimar los riesgos y las caracteristicas
del bien asegurado para poder calcular la prima necesaria para poder hacer
rentable dicho seguro.

El mercado asegurador peruano tiene varias companias que ofrecen
seguros para distintos riesgos a los que estan expuestos las empresas vy
personas, este mercado esta desarrollado sobre todo en el mercado

corporativo, ya que son usualmente las empresas las que tienen una cultura



de asegurarse ante eventualidades, por el contrario el mercado masivo,
personas naturales, no esta totalmente desarrollado por falta de cultura de

prevencion por parte de las personas y tampoco hay una oferta de seguros

muy amplia en el mercado.

La empresa de seguros es lider en el mercado asegurador peruano y la
mayor parte de sus clientes son del sector corporativo, al cual se le vende
seguros usualmente por medio de corredores de seguros o su fuerza de
ventas directa, mediante la negociacion de las coberturas a incluir en el
seguro asi como los términos del mismo, el crecimiento de este mercado se
ha visto estancado debido a que es un mercado maduro y la mayor parte de
las empresas ya tiene establecido la aseguradora con la que van a trabajar,
por lo que es muy dificil crecer en este segmento; es por este motivo que las

companias de seguros estan mirando hacia el sector masivo.

La empresa esta consciente que para crecer tiene que atacar el sector
masivo que aun no esta muy desarrollado, pero tiene problemas para la
venta de seguros, ya que sus sistemas de informacion estan orientados al
sector corporativo y parten de la emisidon de seguros, debido a que las
ventas son personalizadas y a medida mediante una negociacion, por lo que
la empresa no cuenta con un sistema que le permita vender |os seguros a
través de otros canales denominados canales no tradicionales; como son las

tiendas por departamentos, financieras, farmacias, bancos entre otras.

La estrategia de la empresa para ofrecer seguros al sector masivo necesita
de un sistema de informacion que le permita configurar los seguros a ser
ofrecidos de manera flexible, poder realizar las ventas y transferirlos a los
sistemas tradicionales que administran los seguros, este trabajo trata sobre

la solucién a este problema.



CAPITULO |: PENSAMIENTO ESTRATEGICO

1.1 DIAGNOSTICO FUNCIONAL
1.1.1 Organizacién

La Empresa es lider en el mercado asegurador peruano, con mas de 100
anos de experiencia, y cuenta con mas de 6000 trabajadores. Posee la mas
alta variedad de productos y servicios adecuados a las necesidades del
cliente, que van acompafados por una atencion de calidad y un gran

respaldo financiero.

La Empresa se encuentra organizada por un Directorio, una Gerencia
general y ocho gerencias Divisionales encargadas de controlar y gestionar

las operaciones de la organizacion.

A continuacion se muestra como esta estructurada la empresa, con sus

diferentes divisiones y areas funcionales.

La Figura 1 muestra la organizacion funcional de la empresa.
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Figura 1: Organigrama de la Empresa
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Fuente: Organizacion funcional de la Empresa

1.1.2 Clientes

Los clientes de la empresa se pueden clasificar en dos grupos que son las

Empresas y las Personas.

Empresas. Esta conformado por las empresas que son los clientes
tradicionales, a los cuales se les vende a través de la fuerza de
ventas directa y a través de corredores de seguros, los productos que
se ofrece a este segmente son usualmente a medida en los que se
negocia las coberturas a incluirse en la poliza, los tipos de seguro que
se ofrece estan relacionados al personal que labora en la empresa o
al patrimonio que posee.

Personas. Esta conformado por personas naturales o juridicas que
representa el mercado masivo, a los cuales se les ofrece productos
empaquetados, seguros con determinadas coberturas vy
caracteristicas especificas para que se protejan ante una serie de
eventualidades, estos productos se ofrecen principalmente en
Canales No Tradiciones como son las tiendas por departamentos,

financieras, farmacias, bancos entre otros.
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La oferta de productos a estos dos segmentos de mercado no se realiza bajo
el mismo esquema y los canales de ventas principales por medio de los
cuales se llega a cada uno de éstos son diferentes, asi se puede diferenciar

principalmente entre canales tradicionales y canales no tradicionales.

e Canales Tradicionales. En el modelo de venta tradicional intervienen
por un lado el cliente que es el que requiere el seguro, la Aseguradora
que es la entidad que ofrece seguros de acuerdo a las necesidades
del cliente y mediante el cobro de una prima, asume la cobertura de
los riesgos suscritos de acuerdo a las condiciones de la pdliza; y el
intermediario entre el contratante y la empresa aseguradora. Los
canales tradicionales estan conformados por estos intermediarios que
son la fuerza de ventas directa y los corredores de seguros. Este es el
canal por medio del cual se atiende principalmente a las empresas.

e Canales No Tradicionales. En el modelo de ventas no tradicional
intervienen el cliente, la empresa aseguradora, el comercializador que
es el punto de venta entre el contratante del seguro y la compania
aseguradora; y el operador que da soporte a las operaciones del
comercializador y hace la mediacion como agente de seguros
utilizando las redes de distribucion de los comercializadores. Los
canales no tradiciones estan conformados por bancos, micro
financieras, tiendas por departamentos, concesionarios entre otros
que se apoyan en operadores para realizar la emision, cobranza vy
atencion a los clientes. Este es el canal mas adecuado para atender

al mercado masivo de personas.

La venta de seguros para los diferentes segmentos de mercado implicara

analizar el mejor canal por medio del cual se podra llegar a los clientes
finales.

1.1.3 Productos y Servicios

Se ofrece una amplia gama de productos y servicios incluidos en estos, para

las diversas necesidades de las empresas y personas de estar protegidas
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ante eventualidades, para el caso de las empresas muchas veces se

negocian las coberturas y se crean planes a medida, para el caso se las

personas se tiene las siguientes categorias:

Seguros de Salud

Bupa Salud Elite. Seguro de salud exclusivo con las mas altas
coberturas y los mejores beneficios en todo el mundo.

Bupa Salud Premium. Seguro de salud exclusivo con las mas altas
coberturas y los mejores beneficios en todo el mundo.

Salud Preferencial. Cobertura mundial ambulatoria y hospitalaria.
Seguro Oncologico Integral. Seguro para el tratamiento del Cancer.
Full Salud. Atencion en la red de clinicas Asociadas

Salud Red Meédica. Plan completo que brinda atenciones
ambulatorias, hospitalarias y de emergencias.

Salud Red Meédica Hospitalaria. Atenciones hospitalarias y cirugias
ambulatorias en la red de clinicas.

Salud de Oro. Es un seguro que protege de por vida con excelentes
ventajas y coberturas.

Salud Red Médica Clasico. Brinda atenciones ambulatorias,
hospitalarias y de emergencias.

Salud Red Preferente. Atenciones ambulatorias, hospitalarias y de
emergencias en la Red de la Clinica Internacional.

Salud Indemnizatorio Enfermedades Graves. Devuelve la suma
asegurada en caso de enfermedad grave.

Plan Continuidad. Continua protegido aun cuando se pierde el vinculo
laboral.

Salud Red Médica Provincia. Atencion completa en la red de clinicas
afiliadas de provincia y red preferente Lima.

EPS para trabajadores en planilla. Plan complementario a los
servicios de ESSALUD.

Salud Emprendedores. Plan de salud dirigido especialmente a

trabajadores independientes.
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SCTR Salud. Cobertura por accidente de trabajo y enfermedad

profesional.

Seguros de Vida

Vida Futuro Protegido. Permite invertir de acuerdo a los objetivos y
posibilidades econémicas del asegurado.

Vida Capital. Permite acumular el capital necesario para hacer
realidad los proyectos del asegurado.

Vida Ideal. Permite generar un fondo que te beneficiara al asegurado
0 a sus dependientes.

Vida Ahorro Flexible. Permite ahorrar de manera flexible en el tiempo
y con la mejor rentabilidad.

Accidentes Individuales. Respalda a la familia del asegurado con la
suma asegurada que elija.

Accidentes Plan Familiar. Permite asegurar en una misma pdéliza al
conyuge y hasta un maximo de cuatro hijos.

Vida Temporal a Plazo Fijo. Este seguro permite al asegurado tenerlo

por un tiempo determinado de hasta 30 afos.

Seguros Vehiculares

Vehicular Premier. El seguro vehicular mas completo para que el
asegurado y su vehiculo estén debidamente protegidos.

Vehicular Clasico. Las mejores coberturas para que el vehiculo y su
familia estén protegidos.

Vehicular 4x4. El unico seguro vehicular especialmente disefiado para
camioneta toda terreno.

Vehicular Timén Invertido. Cuenta con una exclusiva red de talleres
afiliados para la reparacion de vehiculos.

Taxi Urbano. Las mejores coberturas para el asegurado y su unidad
ademas de excelentes beneficios.

Vehicular Chinos e Hindues. Las mejores coberturas y beneficios para

que el vehiculo y la familia estén protegidos.
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Vehicular Pesados. El seguro Vehicular Pesados mas completo para
que el vehiculo esté debidamente protegido.

Practimoévil. Seguro disefado para vehiculos de 4 a 18 anos de
antiguedad.

SOAT. Seguro Obligatorio de Accidentes de Transito, cubre gastos

meédicos o indemnizacion.

Jubilados

Jubilacion Legal. Modalidad de pension del Sistema Privado de
Pensiones para sus afiliados de 65 anos o mas.

Jubilacion Anticipada. Modalidad de pension del Sistema Privado de
Pensiones para sus afiliados menores de 65 anos.

Sobrevivencia. Modalidad del Sistema Privado de Pensiones para los
beneficiarios de afiliados no jubilados aun.

Invalidez. Modalidad del Sistema Privado de Pensiones para sus

afiliados activos menores a 65 anos.

Seguro Domiciliario

Seguro Domiciliario. Para que el hogar y las pertenencias que se
encuentren protegidas.

Casa Segura. Asegura el hogar desde S/. 35 mensuales.

Estas cuatro categorias de productos ofrecidas por la empresa se manejan

tanto para productos corporativos como para el sector masivo.

1.1.4 Proveedores

Los proveedores son diversos, que apoyan tanto a la parte operativa de la

empresa como en la prestacion de servicios que cubren las pdlizas, entre los

principales se tiene a los siguientes:

Clinicas
Ambulancias

Procuradores
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e Gruas
e Medicos a Domicilio
e Talleres

e Servicios Teécnicos de Garantia Extendida

Estos servicios estan contemplados en las polizas segun el tipo de seguro y

las coberturas que implique el mismo.
1.1.5 Procesos

Un proceso se define como un conjunto de actividades mutuamente
relacionadas o que interactuan, las cuales transforman los elementos de

entrada agregando valor para el cliente.

La aplicacion de un sistema de procesos dentro de la organizacion, junto con
la identificacion e interacciones entre estos procesos, asi como su gestion,
se puede denominar como un enfoque basado en procesos. Este enfoque

conduce a una organizacion hacia una serie de acciones tales como:

e Definir de manera sistematica las actividades que componen sus

procesos.

e Identificar la interrelacién con otros procesos.

e Definir los responsables del proceso.

e Ejercer un control continuo sobre los procesos.

e Medir y analizar los resultados y tendencias, eficacia del proceso vy

como los mismos contribuyen al logro de los objetivos de la

organizacion.

La Figura 2 muestra el mapa de procesos de la empresa.
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Figura 2: Mapa de Procesos
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Fuente: Mapeo de procesos de la Empresa

El cuadro anterior presenta los procesos de la Empresa donde los cuadros
de color rojo representan los procesos de Negocio, los de color gris los
procesos de Administracion de Recursos y los de color amarillo representan
los procesos de Gestion.

Procesos de Negocio. Procesos que corresponden a la realizacion de

productos o servicios que generan valor a la organizacion y a sus clientes

Procesos de Administracion de Recursos. Procesos que representan una
actividad interna generalmente transversal a todos los procesos de negocio,

que asegura el buen funcionamiento de la organizacion.

Procesos de Gestion. Procesos que aseguran la mejora continua de la
organizacion. Incluyen la definicion de la estrategia y el alineamiento a los

objetivos de la organizacion, control del desempeno y mejoramiento.

El mapa de procesos de la organizacion sera de gran utilidad para priorizar
los proyectos a desarrollarse ya que seran elegidos o impulsados aquellos

que se orienten a apoyar a los procesos que realmente generen valor para la
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empresa, aquellos que apoyen a los procesos estratégicos que ayudan a

cumplir con los objetivos de la organizacion.

1.2 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO
VISION

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

clase mundial, lider nacional de seguros y salud.

MISION

Trabajamos por un mundo con menos preocupaciones.

Valores:

e \Vocacion de Servicio: Existimos por nuestros clientes.

e Integridad: Actuamos de manera honesta, solidaria vy

transparente.
e Compromiso: Tomamos los retos como propios.

e Excelencia: Hacemos las cosas siempre mejor.

Estos son los pilares en los que se basa la organizacion para ofrecer

un servicio de excelencia y alcanzar los objetivos organizacionales.
1.2.1 Analisis Interno
FORTALEZAS
Importante posicionamiento y liderazgo en el mercado.
Modelo de gestidon desarrollado en los ultimos anos.
Portafolio de Inversiones de bajo riesgo y adecuadamente diversificado.

Adecuado nivel de calce de activos con pasivos por obligaciones futuras de

rentas vitalicias.
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DEBILIDADES

Incremento en la estructura de gastos dada la estrategia de crecimiento que

viene aplicando la Entidad.

Incremento en el indice de siniestralidad de los ramos de seguros

previsionales, Asistencia Meédica y pensiones de sobrevivencia.
1.2.2 Analisis Externo

OPORTUNIDADES

Baja penetracion de los seguros en el mercado peruano, principalmente en
el sector de menos ingresos.

Consolidaciéon en provincias.

Desarrollo de nuevos canales de comercializacion

AMENAZAS

Presion a la baja de tarifas de las primas por mayor competencia.
Falta de instrumentos financieros para calce en tramos largos

Incremento de la inflacidn y devaluacion del dolar podria afectar el ramo
previsional.

1.2.3 Analisis FODA

En base al analisis interno y externo previo podemos realizar la matriz FODA

para analizar a la empresa. A continuacién se muestra un diagrama donde

se realiza dicho analisis.

La Figura 3 muestra la matriz FODA donde se realiza el analisis interno y

externo de la empresa.
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Figura 3. Matriz FODA

Analisis FODA

Analisis
Interno

Analisis
Externo

: Ty AR Nt i | Gebilidaties | _ _
Importante posicionamientoy liderazgo en el mercado. |Incremento en la estructura de gastos dada la estrategia
de crecimiento que viene aplicando |a Entidad.

Modelo de gestion desarrollado en los ultimos afnos. Incremento en el indice de siniestralidad de los ramos

de seguros previsionales, Asistencia Médica y pensiones
de sobrevivencia.

Portafolio de Inversiones de bajo riesgoy
adecuadamente diversificado.

Adecuado nivel de calce de activos con pasivos por
obligaciones futuras de rentas vitalicias.

Oportunidades  |ame R P e
| Baja penetracion de los seguros en el mercado peruano, [Presion ala baja de tarifas de las primas por mayor
principalmente en el sector de menos ingresos. competencia.
Consolidacion en provincias. Falta de instrumentos financieros para calce en tramos
largos.
Desarrollo de nuevos canales de comercializacion. Incremento de lainflacion y devaluacion del délar podria
afectar el ramo previsional.

Fuente: Elaboracion en base a Documentos Internos

Objetivos Organizaciones

Impulsar los segmentos de Vida y Salud a través de nuevos
productos.

Aumentar el valor de los clientes personas y empresas mediante la
fidelizacion.

Fortalecer la Fuerza de Ventas.

Desarrollar los Canales no Tradicionales.

Desarrollar los Canales Directos.

Fidelizar a los Corredores.

Procurar la excelencia operativa

Desarrollar el modelo de negocio en Provincias.

Factores Criticos de Exito

Crecer en el segmento de Vida y Salud, satisfaciendo las necesidades
de los clientes.

Capacitar y dotar de herramientas a la Fuerza de Ventas.

Brindar las herramientas tecnoldgicas necesarias para el desarrollo de

los canales no tradicionales.
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e Aumentar la eficiencia de los Canales Directos.

e Formar alianzas con los corredores estratégicos.

e Simplificar las operaciones eliminando los procesos redundantes y
automatizando procesos manuales

e Aumentar la oferta de seguros en el mercado de las provincias.

Del Analisis FODA podemos sacar las siguientes conclusiones:

e Para hacer frente al incremento de gastos podemos aprovechar la
salud financiera de la empresa para obtener el financiamiento
necesario y continuar con la estrategia de crecimiento.

e Para hacer frente al incremento del indice de siniestralidad en los
ramos de seguros previsionales, asistencia médica y pensiones la
empresa se puede valer de la diversificacion del portafolio de
inversiones de bajo riesgo.

e Ante la amenaza de la presion por precios bajos debido al incremento
de la competencia, la empresa se puede valer de su posicionamiento
y liderazgo en el mercado para diversificar sus productos y desarrollar
segmentos de mercado potenciales aun no aprovechados.

e Ante la amenaza de la falta de instrumentos financieros para calce en
tramos largos se cuenta con un portafolio de Inversiones de bajo
riesgo y adecuadamente diversificado y con un adecuado nivel de
calce de activos con pasivos por obligaciones futuras de rentas
vitalicias.

e Para el caso del incremento de la inflacion y devaluacidon del délar que
podria afectar el ramo previsional la empresa cuenta con un
adecuado nivel de calce de activos con pasivos por obligaciones
futuras de rentas vitalicias.

e Ante la oportunidad de una baja penetracion de los seguros en el
mercado peruano, principalmente en el sector de menos ingresos la

empresa puede aprovechar su liderazgo en el mercado y su
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capacidad de financiamiento para emprender iniciativas con el fin de
desarrollar productos especificos para dicho mercado, asi como crear
los instrumentos necesarios para la fuerza de ventas para que le
permita llegar a dichos segmentos.

La consolidacién en provincias representa para la empresa una gran
oportunidad debido al desarrollo econdmico que se viene dando
ultimamente en las principales provincias del interior del pais por lo
cual debe aprovechar su liderazgo en el mercado para crear
productos especificos de acuerdo a las necesidades de este sector.
Actualmente representa una gran oportunidad el desarrollo de nuevos
canales de comercializacidon que permita llegar a mas segmentos de
mercado, para poder ofrecer los distintos tipos de seguros para lo cual
la empresa puede aprovechar su modelo de gestion desarrollado
durante los ultimos afnos que le permitira ser mas eficiente y agil ante

un nuevo canal de comercializacion.
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CAPITULO Il: MARCO TEORICO Y METODOLOGICO

2.1 SISTEMAS DISTRIBUIDOS

Un sistema distribuido esta compuesto por un conjunto de computadores con
determinados software que se encuentran interconectados por una red, en la
actualidad las empresas cuentan con una serie de programas especializados
que soportan los procesos del negocio, pero estos no estan aislados sino
que necesitan compartir informacion y procesamiento, por lo que se tiene
que desarrollar mecanismos que les permitan interactuar y compartir
informacion muchas veces en formatos distintos, para esto se necesita tener
un buen entendimiento de como es que funciona los sistemas distribuidos

para poder acoplar nuevas aplicaciones que interactuaran con los sistemas
existentes.

“‘Definimos un sistema distribuido como aquel en el que los componentes de
hardware y software localizados en computadores unidos mediante red,
comunican y coordinan sus acciones solo mediante pasos de mensajes.”
(Coulouris, Dollimore, & Kindberg, 2001)

Para los usuarios finales que usan las aplicaciones en un sistema distribuido
la ubicacidon de los servidores o programas deben ser transparentes, desde
sus terminales deberian poder acceder a las aplicaciones sin importar si este
es una aplicacion cliente servidor, una aplicacion web en la intranet o un

servicio web de un externo.
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Los sistemas distribuidos son complejos pero existen ventajas al adoptar
estas arquitecturas, como es la distribucion funcional, en la actualidad no
existe un sistema que cubra todas las necesidades de la empresa por lo que
se compra aplicativos para determinadas funciones y se manda a hacer
otros a medida, también existe una distribucion y balanceo de carga de
operaciones en el procesamiento de la informacién, o que permite mejores
tiempo de respuesta y replicas, que permitan tolerancia a fallas, integracion
con servicios externos que aumenta la productividad de las empresas, como
son canales de comunicaciones, como las redes sociales 0 pagos

electronicos a través de servicios de terceros.
La Figura 4 muestra los detalles de una intranet tipica.

Figura 4. Intranet Tipica
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Fuente: Tomada del libro Sistemas distribuidos conceptos y disefo

“Un sistema distribuido debe hacer que los recursos sean facilmente
accesibles; debe ocultar de manera razonable el hecho de que los recursos
estan distribuidos en la red; debe ser abierto; y debe ser escalable”.
(Tanenbaum & Van Steen, 2008)

Los desafios que presenta la construccion de sistemas distribuidos son los

siguientes:
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e Heterogeneidad. Existe una variedad en la construccion de las redes,
diferentes tipos de sistemas operativos, hardware de computador,
lenguajes de programacion. Los protocolos de comunicacion
enmascaran las diferencias entre protocolos.

e Extensibilidad. El primer paso es la especificacidon y documentacion
de las interfaces de software para los desarrolladores. Los sistemas
distribuidos abiertos pueden ser extensibles a nivel de hardware y
software ya que son independientes de proveedores concretos,; en el
caso de componente licenciados es un auténtico reto.

e Seguridad. Se deben garantizar la confidencialidad, proteccién contra
el acceso a datos privados por parte de individuos no autorizados; la
integridad, proteccion contra la alteracion o corrupcion de la
informacion; y la disponibilidad, proteccion contra la interferencia en
los procedimientos de acceso a los recursos.

e Escalabilidad. Un sistema es escalable si conserva su efectividad
cuando ocurre un incremento significativo en el numero de recursos y
el numero de usuarios. Se tiene que tener presente el control de costo
de recursos fisicos, las pérdidas de prestaciones, prevencion de la
falla de recursos de software por la carga de procesamiento, y la
prevencion de los cuellos de botella en la prestacion de servicios.

e Concurrencia. La presencia de multiples usuarios en el sistema
distribuido es una fuente de peticiones de recursos concurrente. El
acceso al recurso debe prever estos entornos concurrentes para no
obtener informacidn incorrecta o corromper la data.

e Transparencia. El objetivo es que ciertos aspectos de la distribucion
sean invisibles al programador de aplicaciones de modo que solo se
enfoque en el diseflo de la aplicacion. Por ejemplo no debe
preocuparse de la configuracion de los servidores de aplicaciones, ni

de los servicios de correos ni de la distribucion de las bases de datos.

Las arquitecturas de aplicaciones que pueden adoptar en los sistemas

distribuidos dependen de los componentes que han de interactuar y de las
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tecnologias de comunicacion que se usara para intercambiar mensajes. Asi

por ejemplo se pueden definir las siguientes:

Arquitecturas por capas. En este tipo de arquitectura los componentes
se estructuran y organizan a modo de capas, donde los componentes
de una capa se comunican con los del medio subyacente, cada una
de estas capas se especializara en un tema especifico. Este es un
modelo en el que las peticiones fluyen hacia abajo mientras que los
resultados hacia arriba.

Arquitecturas orientadas a objetos. En este tipo de arquitectura cada
objeto corresponde a un componente y estos se conectan a través de

llamadas a procedimientos remotos.

La Figura 5 muestra la arquitectura de un sistema basada en capas y

objetos.

Figura 5: Estilos de Arquitectura basada en capas y en objetos
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Fuente: Tomada del libro Sistemas distribuidos principios y paradigmas

Arquitecturas orientadas a eventos. Los procesos se comunican a
través de la propagacion de eventos, los cuales pueden o no
transportar datos.

Arquitectura orientada a los datos. Se basa en la idea que los
procesos se comunican a través de un repositorio comun, por medio
de servicios de datos compartidos en la red. A estos sistemas también

se les conoce como sistemas de publicacion suscripcion, en la cual si
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un proceso publica un evento los procesos suscritos a ese evento

seran notificados.

La Figura 6 muestra la arquitectura de un sistema basada en eventos y

datos.

Figura 6: Estilos de Arquitectura basado en eventos y datos
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Fuente: Tomada del libro Sistemas distribuidos principios y paradigma

Las tecnologias que se usa en un sistema distribuido para la comunicacion

entre los componentes que la conforman, son diversas y se implementan

segun el tipo de interaccidn, a continuacion se listan las mas usadas.

HTTP. Es un protocolo a nivel

de aplicacion para sistemas
distribuidos, de colaboracion o informacion en la web. Es un protocolo
genérico que se puede utilizar para muchas tareas mas alla de su uso
para hipertexto, ya que se puede extender para necesidades
especificas. Una caracteristica del protocolo HTTP es la tipificacion y
negociacion de la representacion de datos, permitiendo que los
sistemas se configuren de forma independiente de los datos a ser
transferidos.

FTP. Es el protocolo de transferencia de archivos, que permite enviar
archivos entre aplicaciones que estan conectadas a través de una
red, esta basada en la arquitectura cliente-servidor. El cliente se
puede conectar al servidor y descargar un archivo o enviarle un
archivo a este para que lo procese, necesita de dos conexiones entre
el cliente y el servidor; una para trasferir los archivos y otra para

comandos y respuestas. Estas dos conexiones las realiza el cliente,
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siendo una sola y permanente para los comandos y la segunda
conexion se abre y se cierra cada vez que se envie un archivo.

SMTP. Es un protocolo utilizado para la transferencia de correos
electrénicos, es un protocolo de la capa de aplicacion. La forma como
funciona este es protocolo consiste en que el cliente establece una
conexidn con el servidor de correos, se comprueba que se haya
establecido la conexion y comienza la transaccidon del correo
electrénico, el servidor respondera si el correo se envié correctamente
0 hubo algun problema en el envio.

SOAP. Es un protocolo estandar que permite la comunicacion entre
componentes de software a través del intercambio de mensajes en
formato XML. Es ampliamente usado para integrar diversas
aplicaciones en la web que pueden estar desarrolladas en diversas
tecnologias. Se caracteriza por ser extensible, neutro e
iIndependiente.

CORBA. Es un estandar que permite que diversos componentes de
software escritos en diferentes lenguajes de programacion y que se
gjecutan en diferentes computadoras puedan trabajar juntas. CORBA
envuelve el codigo escrito en un lenguaje de programacion especifico,
en un paquete que contiene informacion adicional sobre las
capacidades del codigo que contiene y sobre como llamar a sus
métodos. Los objetos de esta manera podran ser invocados desde
otro programa desde la red.

RMI. Es un mecanismo para crear sistemas distribuidos ofrecido por
Java que consiste en la invocacion remota de un meétodo. Este
sistema de Invocacidon Remota de Métodos de Java permite a un
objeto que se esta ejecutando en una Maqguina Virtual Java llamar a
métodos de otro objeto que esta en otra diferente. Esta tecnologia
permite la comunicacidn entre objetos remotos.

JMS. Es un medio de comunicacidén entre componentes de software o

aplicaciones que consiste en el envio de mensajes entre dichos
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componentes. La mensajeria permite la comunicacion distribuida de
bajo acoplamiento en la que un componente envia un mensaje a un
destino y otro componente podra recuperar el mensaje de dicho
destino. Los mensajes pueden ser enviados a un destino para ser
procesados por un solo componente 0 muchos que estan suscritos a

dicho destino.

Estas tecnologias descritas tienen que ser evaluadas segun el escenario que
se presente para poder determinar cuan es la éptima que se debe usar para

resolver un problema en particular.
2.2 ARQUITECTURA DE N-CAPAS

La complejidad de las aplicaciones esta creciendo continuamente por lo que
es importante disefar una arquitectura que permita facilitar la comprension
de como es que se estructuran e interactuan, para esto un modelo

ampliamente utilizado es la arquitectura de n-capas.

La Arquitectura n-capas permite descomponer la complejidad de sistemas
mediante el diseio en capas y servicios, las capas son un grupo de
funcionalidades fuertemente relacionadas y altamente coherentes; y los

servicios son funcionalidades proporcionadas a capas superiores.

Dentro de las arquitecturas de capas un modelo ampliamente usado es el
modelo MVC, este modelo de arquitectura consiste en separar las

aplicaciones en tres capas conceptuales, una para la vista, el modelo y el
controlador.

La Figura 7 muestra una arquitectura tipica MVC ampliamente adoptada
para el desarrollo de aplicaciones.
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Figura 7: Modelo Vista Controlador

Seniador de Apheaciones

1 -Request . 2 -Cren Capa dc
" Controlado J Senvicios
Nn\'t&\tlﬂl 3 Modelo |7 3 -Ac¢cesan
| 1
| S I Vista | J | - I
4'S - Response 1 Usa | Datos !
|

MVC consiste de tres tipos de objetos. El Modelo, que son los objetos de la
aplicacion, también conocida como logica de negocio, o ldgica de aplicacion.
La Vista especifica la visualizacién de los datos, algunas veces conocida
como logica de presentacion. El controlador es el coordinador entre estos
dos ultimos, es decir, define la forma en que la interfaz de usuario reacciona
ante la entrada de usuario. MVC desacopla el concepto de interfaz de
usuario y logica de negocio para aumentar la flexibilidad y modularidad del

software, posiblemente permitiendo que el cédigo pueda ser reutilizado.

El flujo de control que sigue este modelo de arquitectura generalmente es el

siguiente:

e EI usuario interactua con la interfaz generalmente a través de un

browser.

e EI controlador recibe la notificacion de la accion solicitada por el
usuario.

e El controlador accede al modelo, posiblemente actualizando los datos
enviados por el usuario.

e EI modelo usa la capa servicios para acceder la fuente de datos para

actualizar la informacion o realizar una consulta.

e El controlador delega a los objetos de la vista la tarea de desplegar la

interfaz de usuario.
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e La vista usa el modelo para generar la interfaz apropiada para el
usuario donde se refleja los cambios en el modelo.
e La interfaz espera por nuevas interacciones de usuario para iniciar

nuevamente el ciclo.

Las diferentes capas de esta arquitectura pueden ser implementadas por
diferentes tecnologias dependiendo del lenguaje de programacion que se

utilice para su implementacion.

Vista. Esta capa puede ser implementa por tecnologias como la paginas
HTML, JSP, ASP y otras para aplicaciones Web, pero también por
componentes graficos de los diferentes lenguajes como Swing, Visual Basic,
y otros para aplicaciones de escritorio o Aplicativos como implementados en

Android, y otros sistemas operativos para aplicaciones moviles.

Controlador. La implementacion de esta capa es generalmente por objetos
especializados dependiendo del tipo, estructura, protocolo de informacion
que reciben de la vista, por ejemplo para aplicaciones Java se usaran
generalmente Servlets o clases que hereden de este, en caso de
aplicaciones de escritorio desarrolladas en Swing se usara una clase
especializada que herede de Component; de la misma manera para los

demas lenguajes y tecnologias.

Modelo. EI modelo es representacion de las entidades que maneja la
aplicacién, que contiene la representacion de la informacion y como se
relaciona con otras entidades, estos objetos por lo general seran
almacenados en una base de datos por lo cual necesitan servicios que
realicen la persistencia de los objetos del modelo en sus respectivas
entidades de la base de datos, para esto se usan servicios a ser
implementados en el lenguajes de programacion que se esté usando para el
caso de Java podria ser JDBC, JPA, HIBERNATE u otros.
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23 PROGRAMACION ORIENTADA A OBJETOS

La programacion orientada a objetos es un paradigma de programacion que

usa los objetos para disenar aplicaciones y programas informaticos, con su
teoria y su metodologia.

Un lenguaje orientado a objetos es un lenguaje de programacion que permite
el diseno de aplicaciones orientadas a objetos. Dicho esto, o normal es que
toda persona que vaya a desarrollar aplicaciones orientadas a objetos
aprenda primero la teoria y metodologia o adquiera esta forma de pensar y

después el lenguaje.

Un objeto es un conjunto de variables o datos y métodos o funciones
relacionados entre si. Los objetos en programacion se usan para modelar
objetos o entidades del mundo real. Un objeto es, por tanto, la
representacion en un programa de un concepto, y contiene toda la
informacion necesaria para abstraerlo: datos que describen sus atributos vy

operaciones que pueden realizarse sobre |0s mismos.

Un objeto contiene toda la informacién que permite definirlo e identificarlo
frente a otros objetos pertenecientes a otras clases e incluso frente a objetos
de una misma clase, al poder tener valores bien diferenciados en sus
atributos. A su vez, los objetos disponen de mecanismos de interaccion
llamados métodos, que favorecen la comunicacion entre ellos. Esta
comunicacion favorece a su vez el cambio de estado en los propios objetos.
Esta caracteristica lleva a tratarlos como unidades indivisibles, en las que no

se separa el estado y el comportamiento.

La programacion orientada a objetos permite tener mas orden al momento
de desarrollar las aplicaciones ya que perite modularizar las aplicaciones
agrupando los objetos por dominios, también permite la reutilizacion de
codigo ya que si otro quiere utilizar una funcionalidad similar no sera
necesario que la implemente totalmente sino la invocara en el objeto que ya

lo tiene implementado.
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Las técnicas que usa la programacion orientada a objetos se pude resumir

en las siguientes:

e Herencia. Es el mecanismo que permite definir nuevas clases
partiendo de otras ya existentes. las clases que derivan de otras por
consiguiente heredaran automaticamente todo su comportamiento,
pero ademas pueden introducir caracteristicas particulares propias
que las diferencian.

e Cohesion. La cohesion tiene que ver con la forma en la que
agrupamos unidades de software en una unidad mayor.

e Abstraccion. Denota las caracteristicas esenciales de un objeto,
donde se capturan sus comportamientos. Cada objeto en el sistema
sirve como modelo de un agente abstracto que puede realizar trabajo,
informar y cambiar su estado, y comunicarse con otros objetos en el
sistema sin revelar como se implementan estas caracteristicas.

e Polimorfismo. Comportamientos diferentes, asociados a objetos
distintos, pueden compartir el mismo nombre; al llamarlos por ese
nombre se utilizara el comportamiento correspondiente al objeto que
se esté usando.

e Acoplamiento. Es el grado de dependencia que tienen dos unidades
de software. Una buena practica del desarrollo orientado a objetos es
buscar que los objetos tengan bajo acoplamiento, es decir que la
implementacion de una clase no esté condicionada por la
implementacion de otra.

e Encapsulamiento. Significa reunir todos los elementos que pueden
considerarse pertenecientes a una misma entidad, al mismo nivel de

abstraccion.
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24 COMPONENTES DE SOFTWARE

Un Componente de Software se pude definir como un elemento de un
sistema software que ofrece un conjunto de servicios, o funcionalidades, a

través de interfaces definidas.
La Figura 8 muestra la estructura de un componente se Software.

Figura 8: Aspectos de un componente de Software
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#» Implementation unit
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Fuente: Presentacién de John Daniels UML Components (OMG)

Un componente es un objeto escrito de acuerdo a unas especificaciones. No
importa que especificacion sea esta, siempre y cuando el objeto se adhiera a
la especificacion. Solo cumpliendo correctamente con esa especificacion es
que el objeto se convierte en componente y adquiere caracteristicas como
reusabilidad. Cuando se necesita el acceso a un componente 0 cuando este
debe ser compartido entre distintas redes, se recurre a procesos como la

serializacion para entregar el componente a su destino.

Los servicios que son prestados por los componentes de software
generalmente son accesos remotos, transacciones, registro de datos y los

relacionados a seguridad.
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Un componente de software debe poseer las siguientes caracteristicas:

e Ser reutilizable. Sus servicios debe servir para varias aplicaciones. Es

decir diferentes aplicativos desde distintas plataformas podran invocar

los componentes de software.

e Ser intercambiable. Se puede remplazar por nuevas versiones u otro

componente que lo remplace y mejore.

e Poseer interfaces definidas. Las funcionalidades ofrecidas en su

interfaz no deben variar, pero su implementacion si.

e Ser cohesivos. Un componente no debe requerir de la utilizacién de

otros para realizar la funcion para la cual fue disefado.

Los tipos de componentes de software se pueden clasificar de la siguiente

forma:

e Framework: Estos proporcionan servicios que soportan un modelo de

componentes. Estos modelos de componentes son patrones que

permiten interactuar entres si de acuerdo al problema que resuelven y

permiten la extensibilidad del Framework y su funcionalidad, estos

son aplicados a dominios especificos, lo cual hace que el Framework

también lo sea, se dice que un Framework es una aplicacion

incompleta y genérica, sobre la cual las aplicaciones que se

implementan (las que soporta) son las que le dan el estado final

definiendo una funcionalidad especifica y propia. (Ariza Rojas &

Molina Garcia, 2004)

e Componente de Negocio: Los componentes de negocio, son aquellos

componentes especializados en prestar alguna clase de servicio,

enfocado a un dominio en particular. Los componentes de negocio

son aquellos componentes que generan el valor agregado y se

enfocan a las necesidades de los clientes. Un componente de negocio

es aquel que realiza o provee al cliente de la funcionalidad necesaria

en su aplicacion para resolver sus necesidades y cumplir con sus

requerimientos. (Ariza Rojas & Molina Garcia, 2004)
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2.5 TECNOLOGIAS WEB

En la actualidad las tecnologias para crear contenidos en la web son
numerosas y elegir el tipo de herramientas, lenguaje de programacion o
Framework es un poco complicado debido a las tantas buenas alternativas
que se presenta, en este aspecto debido a las necesidad de crear vistas que
emulen mucho a los que es a las aplicaciones de escritorio se revisara un

poco algunas de las alternativas que ofrezcan este tipo de flexibilidad.

La Figura 9 muestra las principales tecnologias Web usadas en las

aplicaciones.

Figura 9: Tecnologias Web
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Fuente: http://globalmentoring.com.mx

e PrimeFaces. Es un Framework desarrollado en java y que implementa
el estandar JSF, ofrece una serie de librerias que hace facil la
programacion, soporta Ajax por lo que sus componente visuales son
muy flexibles para el desarrollo de vistas para los usuarios de las
aplicaciones. Este Framework es libre y se acopla perfectamente a
otros Framework desarrollados en java. Las librerias que ofrece
PrimeFaces son faciles de usar ya que oculta la complejidad de su
implementacion pero eso no le quita flexibilidad para adaptarlo a

necesidades particulares.
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e ExtJs. Es un Framework JavaScript para el desarrollo de aplicaciones
web interactivas usando tecnologias como Ajax, DHTML y DOM.
Ofrece un gran numero de interfaces de usuario, entre los que
destacan las grillas, menus, formularios, estructuras de arbol entro
otras, que permiten crear interfaces de usuario sofisticadas sin tener
que invertir mucho tiempo. La libreria permite que las aplicaciones
desarrolladas se ejecuten en cualquier browser con los mismos
resultados. ExtJs es el Framework JavaScript comercial mas usado
en la actualidad.

e JQuery. Es el Framework JavaScript libre mas usado en la actualidad.
Es una libreria de JavaScript rapida y concisa que simplifica la
creacion de documentos HTML, manejo de eventos, animacién, y las
interacciones Ajax para el desarrollo web rapido. Esta libreria cuenta
con un amplio numero de componentes que permiten de manera
rapida y facil construir paginas web con un alto contenido visual,
gracias a las funcionalidades que soportan los componentes que
ofrece.

26 TECNOLOGIAS MOVILES

Los recientes avances de las tecnologias de hardware, software vy
telecomunicaciones, estan alimentando una nueva generacidén de sistemas o
herramientas tecnoldgicas que estan generando un gran impacto dentro del
sector empresarial. Estas nuevas herramientas permiten a usuarios con
dispositivos moviles conectarse a Internet a gran velocidad a través de la
propia red de comunicacion movil o a través de redes locales inalambricas.
Dentro de un escenario corporativo, las tecnologias moviles permiten llevar a

cabo tareas sin estar en la oficina, y poder efectuar multiples actividades.

Las alternativas para desarrollar aplicaciones mdviles son diversas, y van
desde las aplicaciones nativas propias para cada uno de los diferentes
sistemas operativos de los dispositivos moviles y las tecnologias web que

permiten crear aplicaciones en la web que son faciles de acceder e
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interactuar a través de uno de estos dispositivos, asi entre las diferentes

alternativas para implementar estos contenidos en la web tenemos los

siguientes:

2.7

Sencha Touch. Es un Framework basado en HTMLS5 de alto
rendimiento, que ofrece una gran experiencia para el usuario, este
Framework permite el desarrollo de aplicaciones para dispositivos
moviles que se accederan a través de la web; con la particularidad
que la navegacion a través del aplicativo estd orientado a la
navegacion tactil brindandole facilidades a los usuarios para acceder
a contenidos. Para su uso se necesita de una licencia y ofrece una
gran cantidad de componentes que se puede usar para crear
aplicaciones moviles interactivas.

JQuery Mobile. es un Framework de desarrollo de Interfaces de
usuario libre, que nos permite escribir una aplicacion web para
moviles, completamente funcional, sin necesidad de escribir una sola
linea de codigo JavaScript. A pesar de haber sido recientemente
lanzada ya podemos ver que se convertira en un gran Framework de
desarrollo. Se basa en los fundamentos de jQuery y proporciona una
serie de herramien as, incluyendo el manejo del DOM de HTML y
XML, el control de evento, la comunicacion con el servidor a través de
Ajax, asi como los efectos de animacidon y de imagenes para paginas

web.

RUP

El Proceso Unificado es un proceso de desarrollo de software, es un

conjunto de actividades necesarias para transformar los requisitos del

usuario en un sistema software. RUP es un marco genérico que puede

especializarse para una variedad de tipos de sistemas, diferentes areas de

aplicacion, tipos de organizaciones, niveles de aptitud y diferentes tamanos

de proyectos.
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RUP esta basado en componentes, esta dirigido por casos de uso, centrado

en la arquitectura, y es iterativo e incremental.

Basado en Componentes. El Software esta formado por componentes
interconectados a través de interfaces.

Dirigido por casos de uso. Un caso de uso es una parte de la
funcionalidad del sistema que proporciona un resultado de valor a un
usuario. Los casos de uso modelan los requerimientos funcionales del
sistema.

Centrado en la arquitectura. La arquitectura de un sistema software se
describe mediante diferentes vistas del sistema en construccion e
incluye los aspectos estaticos y dinamicos mas significativos del
sistema.

Iterativo e incremental. El esfuerzo de desarrollo de un proyecto de
software se divide en partes mas pequenas o mini proyectos y cada

mini proyecto es una iteracién que resulta en un incremento.

RUP divide el proceso de desarrollo de software en cuatro fases, dentro de

las cuales se realizan varias iteraciones en numero variable segun el

proyecto y en las que se hace un mayor o menor hincapié en las distintas

actividades.

Las cuatro faces que propone RUP son las siguientes:

Inicio. Definir el alcance del proyecto.
Elaboracion. Planificar el proyecto, elaborar una arquitectura base.
Construccion. Construir el sistema.

Transicion. Transicion a los usuarios.

La Figura 10 muestra como varia el esfuerzo asociado a las disciplinas

segun la fase en la que se encuentre el proyecto RUP.
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Figura 10: Fases y Disciplinas propuestas por RUP

Fases
Disciplinas Inicio Elaboracion Construccion Transicién
__ Modelo del negocio | T r—— L
//\ | |
o - : |
___ _Requerimientos | . = — -
| |
Analisis y diseiio /\’—\/—\
_____________ T I Ll T -0
1 |
Implementacion /%/—\r-\
oo Pruebas | __ ] — e _
i { |
_Puestaenproduccion | L e,
L L

Las disciplinas son un conjunto de actividades relacionadas y vinculadas a

un area especifica dentro del proyecto total. Las mas importantes son:

e Modelo de Negocio.
e Requerimientos.

e Analisis y Disefo.

e Implementacion.

e Pruebas.

e Puesta en produccion.

RUP se puede tomar como base para otras metodologias donde se tenga
que hacer menos documentacion y obviar algunas de las actividades que

recomienda para agilizar el proceso de desarrollo de Software.
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CAPITULO Ill: PROCESO DE TOMA DE DECISIONES

3.1 IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

Necesidad de contar con un sistema de ventas donde los seguros a ser
ofrecidos al mercado se puedan configurar de manera rapida y facil, se

pueda cotizar, realizar la venta y transferir la informacion generada a los
sistemas de la empresa.

El problema principal es la demora para sacar un nuevo seguro al mercado,
ya que configurarlo en el sistema que actualmente se usa demora
demasiado tiempo, debido a que se tiene que hacer desarrollo para soportar
las caracteristicas del bien asegurado, los atributos propios del seguro segun
su tipo y la forma como es la que se va a calcular la prima y la suma
asegurada. Todo esto hace que la empresa pierda competitividad vy
oportunidades que se presenta en el mercado ya que otras empresas de
seguros podrian adelantarse en ofrecer productos similares, también genera
problemas de coordinacién con otras areas como marketing que no puede
lanzar sus campanas promocionales hasta que los sistemas de informacién

ya soporten la venta del seguro a ser promocionado.

Otro problema principal es la transferencia de la informacion generada de la
venta de los seguros hacia los sistemas internos de la empresa para su
administracion, ya que actualmente se envian archivos planos con los
consolidados de dicha informacion y ademas de no contar con la informacion

actualizada se tiene que registrar manualmente en los sistemas de
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administracion de seguros, esta actividad manual genera en algunos casos
errores en el registro de dicha informacidn y causa problemas en otros
procesos de la administracion de la pdliza como la liquidacion de siniestros,
renovaciones, modificaciones del contrato, reembolsos o anulacion de la

poliza.

No se cuenta con un moédulo de reportes que permita revisar las ventas
realizadas en el dia ya sea para un seguro en particular, un canal o una
agencia, ya que el sistema que actualmente se usa es manejado por un
tercero y se tiene que esperar hasta que se envien los consolidados de las

ventas para contar con dicha informacion.
3.2 PLANTEAMIENTO DE ALTERNATIVAS DE SOLUCION

Luego de identificar el problema se procedid a plantear posibles alternativas
de solucidn tecnologicas que brinden las funcionalidades requeridas
descritas anteriormente, y luego del analisis de factibilidad de dichas
alternativas se escogieron dos que se describiran a continuacion tanto sus

ventajas como desventajas
ALTERNATIVA I: Implementar un sistema Web a medida.

Esta alternativa consiste en desarrollar un sistema Web a medida que
contemple los requerimientos del negocio, en la actualidad la empresa no
cuenta con ningun sistema de estas caracteristicas, ya que tradicionalmente
la administracion de los seguros partian de la emision, por lo que existen
solo sistemas especializados separados para cada linea de negocio que
permiten configurar productos, asi se tiene configuradores de planes de

Salud, Vida, Riesgos generales y Vehiculos aislados.

La implementacion de un sistema que soporte estas caracteristicas
utilizando estandares internacionales como ACCORD e IAA, beneficiaria en
gran medida a la empresa ya que al agrupar en modulos las distintas
funcionalidades se puede usar no solo para los canales no tradicionales sino

también para otros sistemas de la empresa, como por ejemplo el modulo de
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configuracién de productos podria centralizar la configuracion de todos los

productos de las diferentes lineas de negocio.

La alternativa del desarrollo interno también permite aprovechar la
infraestructura tecnoldgica de la empresa, asi como el conocimiento del
negocio y el mercado local para construir funcionalidades a medida, tambien
permite mayor control de la solucion para adaptarla rapidamente a nuevos
escenarios asi como extender sus funcionalidades segun requiera el
negocio; ademas de poder integrarla con los sistemas principales de la

empresa.
VENTAJAS

e Configuracion de productos de diferentes lineas de negocio, creacion
de campos que se encuentren disponibles para configurar
dinamicamente formularios de ingreso de datos para realizar los
procesos relacionados con la venta de los seguros y creacion de
formulas para configurar calculos en base a los datos del bien
asegurado.

e Implementacidn siguiendo modelos estandares como ACCORD y IAA,
y aprovechamiento de la infraestructura tecnolégica de la empresa.

e Implementacién de un mddulo de tramas que permita configurar la
informacion a ser transferida hacia los sistemas principales de la
empresa.

e Bajo costo de soporte y manteniendo ya que este sera realizado por
el area que Tl que implementa la solucion.

e Extender la solucidon ya que se tiene el control sobre esta lo que
permitira ajustarla a las nuevas necesidades o implementar mejoras y
nuevas funcionalidades para soportar los distintos requerimientos del

negocio.

43



DESVENTAJAS

e Mayor tiempo de implementacion ya que desarrollar una aplicacion
con todas las funcionalidades requeridas por el negocio toma por lo
general mas tiempo que la adaptacion de un sistema comprado.

e Poca experiencia por parte de la empresa en el desarrollo de uno de
estos sistemas, o que implica mayor riesgo a que no se construya
una solucién que cubra con las expectativas del negocio.

e Escaso conocimiento de los requerimientos de los intermediarios; de
los usuarios finales, que en este caso seran las tiendas por

departamentos, las financieras, bancos entre otros.

ALTERNATIVA |Il: Compra de una solucién a la medida, con fuentes y

capacitacion.

La compra de una solucion implica no solo comprar la solucion sino también
las fuentes para poder tener control pleno de la aplicacién y hacer ajustes
segun las necesidades de la empresa, también se requiere de una
capacitacion tanto a los usuarios de la aplicacion asi como al personal de

tecnologia que se encargaria del mantenimiento de la misma.

En el mercado existen varias soluciones maduras de comercializacion de
seguros en el mercado masivo, asi se evaluaron algunas alternativas como
las ofrecidas por Global TPA, BIOSNET y LINK; luego de una comparativa
de dichas soluciones respecto a las funcionalidades requeridas para el
mercado masivo, el precio y la facilidad de integracion con los sistemas
actuales que maneja la empresa la solucion que mas se ajustaba a lo

requerido fue la ofrecida por Global TPA.

Global TPA es un grupo internacional que es especializado en la
comercializacién, administracion y liquidacion de seguros en el sector
masivo que tiene presencia en diferentes mercados. En el Peru es uno de
los primeros en traer un modelo de negocio innovador, para el mercado

masivo de venta de seguros. Entre las principales caracteristicas que ofrece
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se encuentra la configuracion flexible de productos, ya que soporta

configurar un gran numero de productos sin la necesidad de realizar

desarrollos para los mismos, también permite la generacion de diversos tipos

de reportes asi como administrar los seguros vendidos.

VENTAJAS

Madurez de la solucion ya que cuenta con varios anos en el mercado
Soporta la configuracion de una variedad de productos, configuracion
de coberturas y reglas de negocio para el calculo de las primas.
Permite la configuracion de formas de pago, generacion de
documentos de cobranza y permite la integracidon por tramas para
actualizar los estados de los documentos en caso sean cobrados o
anulados.

Modulo reportes para impresion de las cotizaciones o certificados,
ventas; asi como permite el manejo de documentos digitalizados del

cliente.

Tiempo de implementacion rapido, aproximadamente 3 meses.

DESVENTAJAS

No cuenta con un modulo de configuracion de tramas que se
generaran para alimentar los sistemas principales de la Empresa.

No permite la creacidon de campos que se encuentren disponibles
para configurar dinamicamente formularios de ingreso de datos para
realizar los procesos relacionados con la venta de los seguros,
tampoco la creacion de formulas para configurar calculos en base a
los datos del bien asegurado.

No soporta la conciliacion con los canales de ventas, como realizar
cierres.

No se ajusta a los estandares de la industria como son ACCORD,
IAA; tampoco a los estandares tecnologicos usados en la empresa

como es la infraestructura IBM y base de datos Oracle.
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e Los costos de soporte una vez implementada la solucidn son altos y el
nivel de dependencia es alto.

e La curva de aprendizaje por parte del area de Tl de la empresa es alta
ya que se trata de una tecnologia que no esta desarrollada bajo los

estandares manejados por la empresa.

3.3 SELECCION DE UNA ALTERNATIVA DE SOLUCION

Para la seleccion de la mejor alternativa a ser implementada por parte de la
empresa se usaron varios criterios con diferentes grados de relevancia,
estos criterios son los que usa generalmente la empresa para evaluar
alternativas de soluciones tecnologicas, en cuanto a la ponderacion
asignados a cada uno de los criterios lo establece la gerencia de tecnologia

en base a los requerimientos y necesidades del negocio.

En cuanto a la valoracion de cada una de las alternativas respecto a los
diferentes criterios de evaluacion lo realiza el equipo evaluador de acuerdo a
su experiencia y apreciacion del grado en que cumple con dicho criterio. A

continuacion se detallan los criterios usados.
CRITERIO 1: Tiempo de Implementacion.

El tiempo de implementacidn de la solucidn es un aspecto importante ya
que, una de las estrategias es crecer en el mercado masivo y los canales no
tradicionales es el principal medio para llegar a este mercado, por ello la
importancia de contar cuanto antes con la herramienta.

La Figura 11 muestra el cuadro con el puntaje asignado de acuerdo al

tiempo de implementacion.
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Figura 11: Valoracion del tiempo de implementaciéon

Tiempo — Puntaje
>1 ano

entre 9y 12 meses
entre 6 y 9 meses
entre 3 y 6 meses
< 3 meses

N [WIN|=

El tiempo requerido por la solucion considera el tiempo de implementacion,
capacitacion de los usuarios y capacitacion del personal técnico. La

ponderacion de este aspecto es del 20%.
CRITERIO 2: Costo de Implementacion.

El costo de la implementaciéon también es un aspecto importante a
considerar ya que se tiene un presupuesto determinado para el desarrollo de
diversas aplicaciones que faciliten el trabajo y apoyen las estrategias del

negocio.

La Figura 12 muestra el cuadro con el puntaje asignado de acuerdo al costo

de implementacion.

Figura 12: Valoracion de Costo de Implementacion

Costo _ -y o Puntaje
> $300,000
entre $200,000 y $300,000
entre $150,000 y $200,000
entre $100,000 y $150,000
< $100,000

QB [(WIN|=

Para la valoracion del costo se considera el costo de implementacion y

licenciamientos. La ponderacion de este aspecto es 10%.
CRITERIO 3: Aspectos Funcionales.

Los aspectos funcionales se refieren a los requerimientos que debe
satisfacer la solucion, las funcionalidades que requiere el negocio sean

soportadas. Las funcionalidades se categorizan por modulos y se procede a
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contrastar con las bondades de la solucion y se saca que porcentaje de

funcionalidades de las listadas son soportadas. EI ANEXO 1 tiene el detalle

de la lista de funcionalidades que se usé para este criterio

La Figura 13 muestra el cuadro con el puntaje de acuerdo al porcentaje de
funcionalidades.

Figura 13: Valoracion de Aspectos Funcionales

Funcionalidades '|Puntaje
<60%

entre 60% y 70%
entre 70% y 80%
entre 80% y 90%
entre 90% y 100%

(B[N —-

Para obtener el puntaje de cada una de las soluciones se pondera cada una
de las funcionalidades y se divide entre el total, para obtener el porcentaje
del 100% que representa dicha funcionalidad, luego se valida si la solucion
la tiene 0 no y se acumula para obtener el porcentaje total de la solucion, asi

como se muestra en el ANEXO 1. La ponderacion de este aspecto es de
30%.

CRITERIO 4: Aspectos Técnicos y Tecnologicos.

Un criterio importante para la evaluacion de las alternativas considerada por
la empresa es los aspectos técnicos y tecnoldgicos de la solucion, para
evaluar en qué medida estos se acoplan a la infraestructura tecnologica con
la que esta cuenta, asi como si cumple con los estandares de esta. Para
poder evaluar este criterio como en el caso anterior se enumeran una serie

de caracteristicas que debe contemplar la solucion y en qué medida la
cumple.

La Figura 14 muestra el cuadro con el puntaje de acuerdo al porcentaje de

Requerimientos Técnicos y Tecnoldgicos.
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Figura 14: Valoracion de Aspectos Técnicos y Tecnologicos

Requerimientos Puntaje
<20%

entre 20% y 40%
entre 40% y 60%
entre 60% y 80%
entre 80% y 100%

QD IWIN|—

En el ANEXO 2 se muestra la lista de caracteristicas técnicas y tecnologicas
bajo las cuales se evalua este criterio y los resultados obtenidos por cada

una de las soluciones. La ponderaciéon de este aspecto es de 20%.
CRITERIO 5: Aspecto de Soporte y Calidad de Servicio.

También es considerado de gran importancia por parte de la empresa el
aspecto de soporte y calidad de servicio ofrecido por cada una de las
alternativas de solucion. Para poder evaluar este criterio se lista una serie de

requisitos de soporte a la solucion asi como de la calidad del servicio

La Figura 15 muestra el cuadro con el puntaje de acuerdo al porcentaje de

Requerimientos de Soporte y Calidad de Servicio.

Figura 15: Valoracion de Aspecto de Soporte y Calidad de Servicio

Requerimientos Puntaje
<20%

entre 20% y 40%
entre 40% y 60%
entre 60% y 80%
entre 80% y 100%

QB [([WIN|—

El ANEXO 3 muestra la lista de requerimientos de soporte y calidad de
servicio que debe satisfacer cada una de las alternativas de solucion asi

como el resultado obtenido por cada una de éstas. La ponderacidon de este
aspecto es de 20%.

Luego de describir cada uno de los criterios y la forma como se estimd los

valores de cada uno de éstos, se presenta un cuadro comparativo de las
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alternativas de solucién con los valores obtenidos para cada uno de estos

criterios y la asignacion de los puntajes en base a los cuadros presentados
anteriormente.

La Figura 16 muestra el peso, valor y puntaje de las alternativas de solucidon

para cada criterio; asi como la ponderacién total de cada alternativa.

Figura 16: Cuadro de Evaluacion de Alternativas

VALOR PUNTAJE TOTAL

N° |CRITERIO PESO |ALT. | ALT. Il [ALT.I|ALT. |ALT. I|ALT. Il
1 [Tiempo de Implementacion 20%| 6 meses| 3 meses 3 5 0.6 1
2 |Costo de Implementacion 10%|$ 120,000 $ 300,000 4 2 04 0.2
3 |Aspectos Funcionales 30%| 90.56%| 88.33% 5 4 1.5 1.2
4 |Aspectos Técnicos y Tecnoldgicos 20%| 91.67%| 36.67% 5 2 1 04
5 |Aspecto de Soporte y Calidad de Servicio 20%| 76.92%| 84.62% 4 5 0.8 1

TOTAL 100% 4.3 3.8

El cuadro anterior muestra los puntajes obtenidos por cada una de las
alternativas de solucion, estos puntajes se calcularon en base al valor

obtenido de acuerdo a las siguientes consideraciones:

1. El tiempo de implementacion de la Alternativa | es de 6 meses, pero
puede demorar un poco mas por lo que al ser una implementacion a
medida no se ha realizado una estimacién a detalle por lo que se
considera demorara entre 6 y 9 meses, por lo que obtiene una
puntuacion de 3, para el caso de la Alternativa Il la empresa se
compromete a implantarlo en maximo 3 meses por lo que se le asigna
una puntuacion de 5.

2. El costo que se estimd para la Alternativa | es de $120,000 por lo que cae
en el rango de $100,000 a $150,000 con lo que le corresponde el valor

de 4, para la alternativa Il el costo es de $300,000 por lo que se asigna el
valor de 2.

3. Las funcionalidades ofrecidas por la Alternativa | cubre el 90.56% de las
que requiere el negocio, si bien esta es una solucion a medida no se

implementaran todas funcionalidades debido al tiempo que tomaria,
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segun el cuadro el valor para este criterio es de 5, la Alternativa Il cubre
un 88.33% de los requerimientos por lo que le corresponde un valor de 4.

4. Los requerimientos técnicos y tecnoldgicos de la alternativa | cubren mas
del 90% por ser implementada bajo los estandares de la empresa, su
puntaje es 5 mientras la solucion |l no se ajusta a estos estandares, solo
a un 36%.

5. En cuanto a los aspectos de soporte y calidad de servicio la Alternativa |
solo tiene un 77% mientas que la Alternativa Il tiene un 85%

aproximadamente.

Segun el cuadro la alternativa seleccionada a ser implementada es la
Alternativa |, la construccion de una aplicacion web a medida que soporte los

requerimientos del negocio para vender a canales no tradicionales.

34 PLANES DE ACCION PARA DESARROLLAR LA SOLUCION
PLANTEADA

Para el desarrollo del sistema de ventas de seguros para canales no
tradicionales, primero se definid el plan de proyecto para guiar las
actividades a seguir. Luego se procedid al analisis de los requerimientos,
especificacion funcional, al disefo de la solucion, la construccidon, pruebas y
despliegue.

Proyecto: El jefe de proyecto define las actividades que se debe realizar, asi
como el cronograma y los recursos que participan en dicho proyecto, el
proyecto se estimo para que dure 6 meses en el cual ademas del jefe de
proyecto participaran analistas funcionales, analistas técnicos y analistas de
calidad. El jefe de proyecto es el encargado de realizar toda la
documentacion pertinente al manejo del proyecto asi como de brindarle al
equipo los instrumentos necesarios para facilitarles el trabajo de
construccidn. También es el encargado de realizar seguimiento a los
avances del equipo y apoyar en caso se requiera la colaboracion de otras

areas del negocio.

51



Analisis de requerimientos y Especificacion funcional: Esta tarea lo
realizan los analistas funcionales que en base a los requerimientos del
Nnegocio se reunen con los usuarios para obtener mayor detalle de los
mismos, asi como otros aspectos como la presentacion de los formularios de
la aplicacion, conceptos que manejan en el negocio y que quisieran que los
contemple la aplicacion y conocer mas de los sistemas actuales con los que
tendra que interactuar el nuevo aplicativo, los analistas funcionales una vez
teniendo esta informacion procederan a realizar la especificacion funcional,
documentando esta informacidon en casos de uso que serviran a los
analistas técnicos para disenar y construir la aplicacion y a los analistas de
calidad a elaborar sus casos de prueba para contrastar que el sistema
desarrollado cumpla con las especificaciones documentadas. Este

documento tiene que ser validado por los usuarios de negocio.

Las principales funcionalidades que deberia brindar el aplicativo son las

siguientes:

e El sistema debe ser multiempresa y aceptar varias monedas.

e Debe contar con un maestro donde se puede configurar las
coberturas de planes de seguro a configurar.

e Se debe tener un maestro de configuracion de planes asociados a los
productos, con sus respectivas versiones, estados y vigencias.

e Debe permitir la creacion de campos, de tal manera que se
encuentren disponibles para configurar dinamicamente formularios de
ingreso de datos para realizar los procesos relacionados con la venta
de los seguros.

e Debe manejar un lenguaje de formulas que permita configurar los
calculos segun las reglas de negocio de los productos, asi como
reglas para el célculo de primas.

e Debe permitir la Configuracion de comisiones por producto y plan.

e Permitir realizar cotizaciones, las cuales simularan emisiones

considerando todas las reglas de negocio de tarificacion.
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Debe permitir generar cotizaciones y guardarlas en la Base de Datos
para su posterior consulta, emision e impresion.

Se debe poder buscar una cotizacion por el numero asignado o por
datos del Cliente.

Debe permitir convertir una cotizacion en una emision, validando
previamente la validez de la misma

Debe contener productos de los ramos pre-configurados, para los
cuales se adjuntaran la configuracion de los atributos del plan.

Opcion de anular polizas emitidas, generando las devoluciones
correspondientes.

El sistema debe tener como paso obligatorio ingresar el ticket o
voucher de venta del seguro para el cierre de la misma, dato que
servira posteriormente para el cuadre dentro del canal y la
conciliacidon con la empresa.

Debe permitir configurar diferentes formas de pago asi como planes
de financiamiento.

Debe permitir que los sistemas principales la empresa actualicen los
estados de los documentos, en caso sean cobrados o anulados.

Debe tener un modulo de configuracion de las tramas que se
generaran para alimentar los sistemas principales de la empresa

Debe tener un mddulo de recepcion de tramas en diferentes formatos
configurables. La informacion que recibamos en dichas tramas debe
poderse almacenar en la base de datos.

Se debera poder programar la generacion y envio de las tramas, ya
sea por correo electronico o por FTP. Debe notificar la llegada de la
trama para que sea procesada por los sistemas finales.

Debe permitir configurar la frecuencia de generacion de tramas, en

caso que sea programada. El retorno de la emision actualizara los

estados en los sistemas finales.

Debe tener configurado reportes de venta y gestion.
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e La informacion debera poder consultarse como parte de la pdliza
emitida.
e Debe tener un moédulo de configuracion de usuarios y accesos.

e La informacion de un canal no debe poder ser vista por otro canal.

Los principales actores identificados para el sistema son los siguientes.

e Configurador: Funcionario de la aseguradora que es el encargado de
la configuracion de los productos y planes de seguros.

e Vendedor: Funcionario de la aseguradora encargado de cotizar, emitir
y dar mantenimiento a las polizas.

e Administrador: Encargado de configurar los usuarios y accesos al
sistema de los usuarios.

e Supervisor: Puede revisar los reportes de las ventas, cotizaciones,
emisiones y anulaciones de las pdlizas.

e Canal: Pude realizar la cotizacion y emision de podlizas asi como
puede acceder a reportes habilitados a los canales sobre sus ventas,

cotizaciones y emisiones de polizas.

Los principales casos de uso identificados durante la etapa de analisis son

los siguientes:

e Configurar Productos. El sistema debe permitir configurar productos
para las distintas lineas de negocio, asi como configurar validaciones
y condiciones para ser vendido. En el producto se podra configurar
planes de seguros con atributos particulares aplicables al bien
asegurado, agregar coberturas, configurar formulas para el calculo de
las primas en base a condiciones y atributos, también se podra
configurar los canales en los que podra ser vendido asi como los
planes de financiamiento que podra elegir el cliente.

e Cotizar Pdliza. El sistema debe permitir cotizar un seguro, a un
trabajador, corredor o canal, siempre y cuando pueda vender el

producto para lo cual elegira uno y se generara dinamicamente los
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datos particulares del bien asegurado y luego de ingresar los datos se
mostrara los planes de dicho producto que podia ser adquirido por el
cliente, se selecciona un plan y se muestra los planes de
financiamiento, al elegir uno se calculara las cuotas en caso no se
haya ingresado la opcion al contado, luego se ingresara el cliente y
los beneficiarios para finalmente imprimir la cotizacion.

Emitir Poliza. EL sistema debe permitir la emision de una péliza de
seguros a partir una cotizacion; una vez que el cliente realiza el pago
al contado o de una cuota se ingresara el numero del voucher, y se
procede a emitir el certificado, el certificado se transferira a los
sistemas principales de la compania, luego se procede activar la
poliza e imprimir el contrato para el cliente.

Registrar Tercero. El sistema debe permitir el registro de personas
naturales y juridicas, tanto de clientes, usuarios u empresas, asi como
de sus datos relacionados como es direcciones y medios de contacto.
El sistema debe permitir la configuracion de canales, corredores asi
como de vendedores y permisos de los mismos para poder vender los
productos configurados.

Configurar Accesos. El sistema debe permitir la configuracion de
usuarios, para lo cual se selecciona un tercero y se le asigna un rol,
luego se asigna un perfil que contiene la lista de aplicaciones y
permisos a cada una de las funcionalidades que puede acceder este,
luego se seleccionan de ésta lista las acciones que podra ejecutar
dicho usuario en el sistema.

Transferir Informacion. El sistema debe permitir la creacion de tramas
que son formatos estandar que la empresa espera recibir de los
canales que usen sus propios sistemas para vender seguros. El canal
enviara la informacion en un archivo con la plantilla definida
previamente, se cargara dicho archivo y se empezara a procesar la
informacion contenida en ella para cargar la informacion de la emision

de-pdlizas en el sistema, luego se procedera a enviar las emisiones
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cargadas correctamente hacia los sistemas principales de la empresa.
Se podra consultar el estado de la transferencia, asi como del detalle
de la cantidad de certificados que se cargaron correctamente y los
que fallaron, se tendra la opcidon de realizar cambios en la informacién
para poder reprocesarlos.

e Consultar Reportes. El sistema debe permitir al usuario con los
permisos adecuados ingresar al modulo de reportes donde se le
mostrara un menu con la lista de reportes configurados, el usuario
ingresara a un reporte especifico de ventas o gestion y podra realizar
busquedas por rangos de fecha u otros criterios, luego se le presenta
la informacion en la pantalla la misma que podra exportarla a un Excel
0 enviarla a imprimir. Los reportes se podran configurar tanto para
miembros de la empresa como para el personal del canal, pero desde
el canal solo podran acceder y visualizar la informacién que ellos
hayan generado en sus ventas u cotizaciones realizadas a través del

sistema de la empresa.

En base a los casos de uso y actores identificados previamente y a las
interacciones descritas, se procede a plasmar dicha informacion en el
diagrama de casos de uso. En este diagrama se visualizara como los

actores interactuan con el sistema y a que mddulos podran acceder.

La Figura 17 muestra el diagrama de casos de uso a alto nivel de la solucion

a ser implementada.
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Figura 17: Diagrama de Casos de Uso
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Disefno de la solucion: Esta tarea lo realizan los analistas técnicos con la
supervision y aprobacion del area de arquitectura, con los requerimientos
documentados en el analisis funcional y el analisis del contexto en el cual

sera usada el aplicativo, se definid aspectos sobre las caracteristicas del

aplicativo, los principales se mencionan a continuacion.

e El sistema tiene que poder accederse a traves de la web y debe estar

instalado en los servidores de la empresa.

e El diseno de las entidades de base de datos debe seguir modelos

estandares y mejores practicas de la industria.

e El sistema se dividira en moédulos especializados que agrupen las

diversas funcionalidades relacionadas de tal
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modulos se puedan reutilizar o extender para soportar otros
requerimientos del negocio.

e El sistema se integrara a los sistemas principales de la empresa por
medio de tramas que deben poder ser configuradas y hacer

seguimiento del estado de transferencia de informacion.

e EI sistema no usara directamente servicios de las aplicaciones

principales de la empresa ya que se necesita alta disponibilidad y

rapidez de respuesta

El sistema se divide en 8 modulos especializados que soportaran las

funcionalidades definidas por el negocio, a continuacién se describe cada

una de estas haciendo hincapié en las caracteristicas mas importantes.

1.

Configuracion de productos. Este es el principal modulo ya que debe
permitir configurar de manera rapida y sencilla los seguros que se van a
ofrecer en el mercado sin la necesidad de realizar desarrollos o
modificaciones en el codigo de la aplicacion; por lo tanto debe soportar
los distintos tipos de seguros que ofrece la empresa.

La configuracidon de atributos especiales es una de las principales
funcionalidades que ofrece la aplicacion; estos son caracteristicas del
bien asegurado asi por ejemplo para los seguros vehiculares se deben
configurar atributos como marca, modelo, ano de fabricacion, motor entre
otros y para el caso de un seguro domiciliario sera importante
caracteristicas como numero de pisos construidos, material de
construccion, antigiedad, entre otros.

La seleccion de coberturas para un plan de seguros y la configuracion de
féormulas es otra de las funcionalidades principales; el soporte de la
configuracion de formulas es muy importante ya que para el calculo de
las primas se usan diferentes variables que usualmente dependen de los
atributos del bien asegurado, por lo tanto se puede configurar
expresiones que se calcularan al momento de realizar la cotizaciéon y

emision de la pdliza o el certificado.
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La configuracion de los productos de seguros también soporta
caracteristicas como configuraciones de los canales donde seran
vendidos, los tipos de financiamiento que soporta segun la moneda,
comisiones, recargos, descuentos entre otros.

A continuacion se muestra un diagrama con los principales componentes
que estan asociados a la configuracién de un producto.

La Figura 18 muestra los principales componentes de un producto.

Figura 18: Principales componentes de un producto

Canales Atributos _Ta_r;ic_;n__
Coberturas Formulas Clientes
Producto Plan Reglas Erjdﬂes_
Comisiones
Financiamiento ;s;s:’i?]igs

Fuente: Elaboracion propia

Registro de personas. Este mdédulo permite el manejo de los datos de las
personas como los clientes, usuarios, asegurados, beneficiarios entre
otros; asi como de organizaciones como son los canales, corredores,
intermediarios entre otros, entre la informacion que maneja se
encuentran datos de contacto como direcciones, teléfonos y email.
Cotizacion. El sistema permite realizar la cotizacion de un seguro de
acuerdo a los valores ingresados del bien asegurado, para lo cual se
calcula la prima remplazando los valores de dichos atributos en la
formula previamente configurada en el plan.

Emision. Luego de realizar la cotizacion del seguro si el cliente decide

tomar el seguro se procedera a ingresar los datos de este asi como
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informacion complementaria de acuerdo al tipo de seguro, dicha
informacion esta relacionada a si este tiene beneficiarios, plan de
financiamiento, documento escaneados entre otros y finalmente debe

generar la poliza que sera impresa.

La cotizacion y la emision utilizan los mismos componentes ya que los flujos
son similares, utilizan las mismas tablas solo que tienen estados diferentes y

siguen flujos diferentes.

Desde la pantalla de cotizacion al elegir el producto se instancian los datos
particulares configurados en el producto y sus planes respectivos, luego de
ingresar los datos se procede a calcular los planes posibles que se ajustan a
la informacion ingresada, para lo cual primero se calcula prima, por lo que es
necesario acceder a los datos particulares de bien asegurado instanciados
con la informacion ingresada y la tarificacion de primas si fuese el caso,
luego se calcula los recargos y descuentos configurados para finalmente
obtener la prima bruta, luego se invoca al servicio de calculo de
financiamiento para aplicar conceptos como IGV, gastos de emision entre
otros y calcular la prima neta y generar un cronograma con las cuotas que
debera pagar el cliente segun el plan de financiamiento que haya elegido

durante la venta.

Luego que realiza el pago se obtiene la cotizacion y se procede con la
emision para lo cual primero se transfiere el certificado a los sistemas finales
y se procede con la activacion de la misma, para finalmente enviar la

informacioén al servicio de impresion de contratos.

La Figura 19 muestra el diagrama de componentes para la cotizacion vy

emision de polizas y certificados.
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Figura 19: Diagrama de componentes para la Cotizacion y Emision
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Fuente: Elaboracion propia

5. Transferencia de informacion. El sistema requiere que tenga la facilidad
de configurar estructuras de tramas para la generacion de la informacion
necesaria para las altas, bajas, anulaciones, pagos y abonos. De igual
forma, el sistema debe poder recibir archivos de retorno con el resultado

de las transacciones realizadas en |los sistemas principales.

La Figura 20 muestra el diagrama de componentes para la transferencia de
tramas.
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Figura 20: Diagrama de componentes para la Transferencia de Tramas
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Fuente: Elaboracidn propia

6. Cobranzas. En la actualidad la cobranza del primer pago la realiza el
Cliente en el Canal, y la gestion de la cobranza de las cuotas restantes
esta a cargo de la empresa, la funcionalidades de este modulo en esta
fase permite configurar formas de pago que se usara en la configuracion
de los planes.

7. Reportes. El sistema permite diversos reportes de gestion en diversos
formatos como Excel y PDF, los reportes principales son los relacionados
a las ventas de productos, teniendo como filtros el seguro, canal de venta
y periodo de tiempo.

8. Servicio al cliente. Se cuenta con un repositorio unico que contiene
informacion de las personas (Clientes, Asegurados, Responsable de
Pago y Beneficiarios) que permite realizar consultas sobre podlizas

emitidas, ventas, comisiones, pagos entre otros.
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La Figura 21 muestra el diagrama de paquetes del sistema.

Figura 21: Diagrama de paquetes
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Fuente: Documentos de la empresa
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En el diagrama anterior se muestra la secuencia logica en la que interactuan
los mddulos desde la configuracidn de productos, cotizacion, emision y

transferencia a los sistemas principales segun el tipo de seguro.

Construccion: Para la construccion de la aplicacion se evaluaron algunas
tecnologias a usar, si bien el sistema debe usar la plataforma tecnoldgica
con la que cuenta la empresa, se debia escoger tecnologias compatibles
que brinden facilidades para el desarrollo del mismo, es asi que se
evaluacion tecnologias para la capa de presentacidn, y ldgica de negocio, en
el caso de las base de datos no hubo mayor discusion en usar la plataforma

Oracle 10g y el acceso a los datos a través de procedimientos almacenados.

Una de las restricciones para el desarrollo es la utilizacion de la plataforma
para aplicaciones web de la empresa que usa herramientas de IBM, asi que
las aplicaciones se desarrollan en Java, y para que la aplicacion sea de facil
mantenimiento y extensible se usan conceptos de programacion orientada a
objetos y se hace uso de la arquitectura de 3 capas ampliamente usada para
este tipo de aplicaciones, una de las consideraciones importantes es que
algunas funcionalidades deben encapsularse como componentes de
software que puedan ser invocados desde diversos dispositivos en la web,
ya que uno de los requerimiento es que también se pueda acceder a algunas
de las funcionalidades de la aplicacion a través de dispositivos moviles y se

necesita aprovechar y reutilizar servicios de dichos componentes.

Para el desarrollo de la légica de negocio se optd por un Framework
ampliamente usado y que se ajusta a los requerimientos anteriormente
descritos, por lo que se decidio el uso de Spring Framework, para la capa de
presentacion las interfaces solicitadas por el negocio eran interfaces
interactivas que emularan las que se crean en sistemas cliente servidor por
lo que se optd por usar Extds que es un Framework Java Script comercial
ampliamente usado, para las funcionalidades que se acceden a través de
dispositivos moéviles también se decididé que sea a traves de una aplicacion

web y no a través de aplicaciones nativas por lo que opto por usar Sencha
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Touch un Framework comercial para aplicaciones web a ser accedidas a
través de dispositivos moviles. Para el caso de la creacion de los reportes se
usa lreport como herramienta de disenfo y JasperReport como motor que

crea los reportes en la aplicacion.

Para el caso de la transferencia de la informacion generada por la venta de
seguros a los sistemas de la empresa se usa tramas, archivos con la
informacion consolidada que se enviara por medio de FTP y sera procesada

por servicios internos para enviarlos a los sistemas finales segun el tipo de

seguro.

Pruebas: Los Analistas de calidad realizan sus casos de prueba en base a
los casos de uso documentados en el analisis funcional para corroborar que
el desarrollo realizado se ajuste a lo que se definid con el usuario en la etapa

de analisis, y reportar cualquier error encontrado para ser solucionado por

parte de desarrollo.

Despliegue en Produccion: Una vez dada la conformidad por calidad la
aplicacion se debe desplegar en produccion en los ambientes preparados
para este fin, con las configuraciones de seguridad estandares de la

empresa ya que es un aplicativo que tendra salida a la internet.

A continuacion se presenta la arquitectura planteada para el despliegue de
los componentes de la aplicacion. Los diferentes modulos se desplegaran el
servidor de aplicaciones que esta en cluster por la alta disponibilidad
esperada en el sistema, los esquemas para cada uno de los modulos se
desplegaran en el servidor de base de datos, y la informacion en linea que
se necesite de los sistemas principales de la empresa se accedera a través

de servicios desplegados en el bus de servicios.

La Figura 22 muestra el diagrama de arquitectura del sistema.
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Figura 22: Arquitectura del Sistema
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CAPITULO IV: ANALISIS BENEFICIO — COSTO

41 SELECCION DE CRITERIOS DE EVALUACION

Para la evaluacion del producto implementado se tomara en cuenta algunos
aspectos que define el negocio como importantes a ser considerados por el
aplicativo, tanto en términos financieros como estratégicos. Es asi que se

definen los siguientes criterios de evaluacion:

e CRITERIO 1: Costo que implica tener una solucion propia frente al
tener que pagar a los operadores que actualmente operan en algunos
establecimientos vendiendo seguros al sector masivo.

e CRITERIO 2: Tiempo que se demora en sacar un nuevo producto al
mercado con la solucion implementada respecto a 1o que se demora
con los operadores que actualmente operan.

e CRITERIO 3: Funcionalidades ofrecidas por la solucion para hacer la
venta agil y masiva.

e CRITERIO 4. Facilidad de apertura de nuevos canales.

Para el caso de los criterios 1 y 2 son medidas cuantitativas faciles de medir
o estimar, sin embargo para los criterios 3 y 4 que son cualitativas se
estimara las mejoras de acuerdo a la percepcién que tiene el negocio de

dichas caracteristicas.
4.2 INFORMACION DE LA SITUACION ECONOMICA ACTUAL

Antes de implementarse la solucién la empresa no cuenta con un sistema

propio que le permita realizar las ventas en el mercado masivo a través de
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los canales no tradiciones, por consiguiente no le permite aprovechar

oportunidades de mercado y crecer en este segmento de mercado.

Ante este panorama la empresa en canales como Wong y Metro, contrata un
operador para poder comercializar los seguros. ElI Canal y el Operador
comisionan respectivamente. En la siguiente figura se muestra las ventas

historicas y proyectadas asi como las comisiones cobradas.

La Figura 23 muestra las ventas histéricas y proyectadas asi como las

comisiones del operador.

Figura 23: Gastos por pago al Operador

Fuente 2010 2011 ~2012 | 2013 2014 2015
Proyecciones de los Canales con operador 11,520,000 | 12,480,000 | 12,480,000 | 12,480,000 12,480,000 | 12,480,000
Banco Interamericano de Finanzas BIF 1,812,000 3.816.000 3,816,000 3.816.000 3,816,000 3,816,000
Caja Municipal de Ahorro y Credito de Arequipa 156,000 312,000 312,000 312,000 312,000 312,000
Caja Municipal de Credito Popularde Lima 6,960,000 3,588,000 3,588,(XI)__ 3,588,000 3,588,000 ! 3,588,&)0_
Fondo de Vivienda Polical 1,020,000 960,000 960,000 960,000 960,000 960,000
Leasing Total S.A 372,000 756,000 756,000 756,000 756,000 756,000
Tiendas EFE N/A 552,000 552,000 552,000 552,000 552,000
Financiera Efectiva N/A 1,308,000 1,308,000 1,308,000 1,308,000 1,308,000
Finandera TFC 1,200,000 1,188,000 1,188,000 1,188,000 1,188,000 1,188,000
Comision Operador 2% 2% 2% 2% 2% 2%
pago al operador 230,400 249,600 249,600 249,600 249,600 249,600

Fuente: Documentos de la empresa

En cuanto al tiempo para publicar o modificar un producto, se requiere de 3
semanas en promedio para que el operador implemente el cambio, lo cual
implica que se tengan que retrasar las campanas de marketing por no estar
disponible el producto para la venta.

En cuanto a las funcionalidades, la plataforma del operador no es
parametrizable para configurar productos y no cuenta con reportes de
estatus y conciliacion para que el canal esté informado del procesamiento de
sus ventas. Tampoco cuenta con un modulo de transferencia de tramas
configurable que permita de manera flexible armar las tramas a ser enviadas
a la empresa; para cotizar y emitir las polizas también se tiene que realizar
modificaciones para el calculo de las primas.
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En cuanto a la facilidad de apertura a nuevos canales se esta limitado, ya
que se pierde la oportunidad de desarrollar negocios en canales pequenos
como por ejemplo PYMES y Cajas Rurales en Lima y Provincias, debido a
que estos actualmente no trabajan con los operadores que si lo hacen las

grandes tiendas por departamentos o las financieras.

Las restricciones indicadas en los puntos anteriores, justifican la
construccion de una plataforma que cubra todas las funcionalidades

requeridas para una comercializacidn masiva de seguros.
43 RESULTADOS DE LA SOLUCION PLANTEADA

Para evaluar el sistema de informacion implementado bajo los criterios
definidos anteriormente se hara algunas proyecciones de costos vy
mediciones de tiempos, sobre todo para los criterios cuantitativos para ver
en qué medida se obtendra una mejora; en cambio para los criterios
cualitativos se hara una descripcidon de las mejoras logradas en cuanto a los

aspectos que describen dichos criterios.

En cuanto al costo se realizaron algunas proyecciones de cuanto es que va
a costar implementar la solucion, y el costo anual de mantenimiento del
mismo y se compara dichos costos con los que actualmente tiene la
empresa que pagar a los operadores. El siguiente cuadro muestra la
comparativa de costos de la solucion a implementar frente costo que

representa actualmente los operadores.
La Figura 24 muestra la comparativa de gastos con y sin iniciativa.

Figura 24: Costos de la implementacion de la solucion

Fuente 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Gastos Administrativos
Sin Iniciativa 230,400 249,600 249,600 249,600 249,600 249,600
Con Iniciativa 230,400 249,600 300,940 76,140 76,140 76,140
Ahorro Total - - -51,340 173,460 173,460 173,460

Fuente: Documentos de la empresa
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Segun el cuadro anterior se puede verificar que la solucion planteada traera
beneficios economicos a partir del 2013, ya que si bien el costo de
implementacion es mas alto que pagarle al operador es un gasto unico y en
los subsiguientes anos el costo de mantenimiento es mucho menor que el
generado por el operador. Si calculamos el TIR es de 334% por lo que

implementar la solucién en términos econdmicos es muy rentable.

En cuanto al tiempo, se realizaron estimaciones del tiempo que demoraria
sacar un nuevo producto al mercado haciendo uso de la aplicacion, para
esto se hicieron pruebas y lo que demora en promedio es una semana, estos
tiempos contemplan actividades de configuracion del producto con todos sus
componente y pruebas, para lo cual se realizan simulaciones de la venta, se
realiza la cotizacion a través del aplicativo y se compara con los calculos
realizados manualmente para verificar que las primas, comisiones y sumas

aseguradas calculadas por el sistema sean las correctas.

Si comparamos este tiempo respecto a o que se demoran los operadores

que es promedios 3 semanas vemos que el tiempo disminuira en un 66%.

Respecto a las funcionalidades ofrecidas por el sistema para hacer la venta
agil y flexible, la solucion tiene modulos especializados altamente
configurables para soportar una gran variedad de productos, soporta la venta
de estos productos calculando sus primas de acuerdo a férmulas
configuradas y valores de atributos del bien asegurado sin la necesidad de
hacer cambios en la aplicacion; también permite configurar las tramas de
informacion a ser transferidas a los sistemas principales de la empresa.
Estas caracteristicas no las soportaba los sistemas de los operadores por lo
que se tenia que hacer desarrollos para ofrecer estas caracteristicas, esto
implica una mejora sustancial de la solucion planteada respecto a la

actualmente se usa.

En lo que respecta a la facilidad de apertura de nuevos canales la solucion
planteada practicamente no tiene limitaciones en cuanto a la parte

tecnologica ya que por ser un aplicativo web solo se necesita de una PC y
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un browser para poder acceder al aplicativo, previamente configurado dicho
canal en el sistema y creado los accesos necesarios para poder vender los
seguros. Esto representa una gran ventaja respecto al operador ya que este

solo trabaja solo con algunas empresas con un gran volumen de ventas.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES:

1.

Las organizaciones actuales dependen en gran medida de las
tecnologias de informacidon, esto debido a que sus procesos son cada
vez mas complejos y generan grandes volumenes de informacién que
necesita ser estructurada y almacenada, para lo cual se necesita contar
con las herramientas adecuadas ya que la manipulacion manual puede
conllevar a errores y su no disponibilidad cuando se la requiera, esto no
es ajeno a los procesos de venta en especial en el mercado asegurador,
debido a que lo que vende son contratos que dependiendo del bien
asegurado tendra sus propias particularidades por 1o que es
imprescindible contar con un aplicativo que ayude a configurar los
seguros, venderlos vy transferir los contratos a los sistemas

especializados para su administracion.

El desarrollo a medida de una aplicacion en ciertos contextos es mejor
que la adquisicion de un solucion especializada que se puede encontrar
en el mercado, esto debido que no todas las empresas tienen las mismas
necesidades por mas que operen en el mismo sector; otro aspecto es
que no necesariamente se acoplan adecuadamente a la infraestructura y
estandares que actualmente posee la empresa lo que pude generar a la
larga sobrecostos para darle mantenimiento e integrarla con los demas
sistemas que actualmente posee; otro punto importante es que no

siempre soportan funcionalidades criticas para el negocio.

Antes de empezar a desarrollar un sistema de informacion es importante
buscar modelos que podamos tomar como referencia, como es el caso
del modelo de dominio propuesto por IBM para seguros, que permitid
crear un aplicativo altamente configurable y flexible para  poder

configurar diversos productos sin la necesidad de tener que hacer
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desarrollos nuevos, por lo tanto permite lanzar al mercado rapidamente
nuevos seguros adelantandose a la competencia, esto también reduce
costos debido a que la configuracion de un producto nuevo es mas rapido

y barato que tener que modificar el cddigo del aplicativo.

Los sistemas que soportan procesos criticos y estratégicos de la
empresa deben ser administrados por la propia empresa y no depender
de terceros ya que no siempre las estrategias que emprenda ésta va
estar soportado por los servicios que ofrecen los proveedores con lo cual
se pierden oportunidades; como en el caso de la empresa analizada en
este trabajo que ante una de sus estrategias de crecer en el mercado
masivo se vio limitado por el alcance de los operadores que no llegan a

sectores como las PYMES, Cajas Rurales o empresas en provincias.

El disefio del sistema de informacidén es una etapa muy importante en la
cual debe participar todo el equipo para tener la mayor cantidad de ideas
para estructurar un sistema robusto y escoger las herramientas y

tecnologias mas adecuadas que faciliten el desarrollo.

Crear moédulos especializados es de gran ayuda para desarrollar
sistemas eficientes y extensibles ya que permite poner mayor énfasis en
aquellos modulos con las funcionalidades mas criticas y urgentes
requeridas por el negocio y luego atender aquellos menos criticos;
también permite agregar nuevas funcionalidades sin tener que modificar
toda la aplicacion disminuyendo el riesgo de introducir errores vy
facilitando las tareas del area que calidad que no tiene que probar

maddulos que no han sido afectados por los cambios efectuados.
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RECOMENDACIONES:

1.

Se debe involucrar al area usuaria en todo el proyecto ya que seran ellos
los que realmente usen la herramienta por lo que debemos asegurarnos
que estamos construyendo una aplicacion que les facilite hacer su trabajo
y brinde las funcionalidades que realmente necesitan, sino existe el
resgo que no quieran usarlo o pidan cambios que prolonguen demasiado

la duracioén del proyecto.

En la fase inicial de definiciones y disefio se debe buscar expertos tanto
en temas de negocio y tecnologia a utilizar para asi considerar aspectos
criticos que de no tenerlos presente puede originar muchos cambios vy

demoras en la construccion del sistema.

Extender las funcionalidades de los moddulos del sistema para que
soporte procesos de negocio que manejan conceptos similares, como la
configuracion de productos de distintas lineas de negocio como son los

de salud y EPS que actualmente se manejan en otro sistema.

Agregar un modulo de atencion al cliente donde puede ingresar e
informarse del estado de sus podlizas respecto a los seguros que ha
adquirido, también poder realizar preguntas sobre algun aspecto del
seguro y poder realizar seguimiento a reclamos o el estado de la
compensacion que le tiene que hacer la empresa aseguradora debido a

algun siniestro cubierto por su poéliza de seguros.
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GLOSARIO

Poliza. Es el documento, el contrato de seguro, mediante el cual el

asegurador conviene en proteger un bien, una propiedad o una vida, etc.

Certificado. Un Certificado de Seguro es un documento remitido por una
compania de seguro, en la cual se afirma que la mercancia, bien o persona

mencionada en el certificado, esta asegurada.

Prima. La primaes uno de los elementos indispensables del contrato de
seguro, es el precio del seguro o contraprestacidon, que establece compania
de seguros.

Cobertura. La cobertura de un seguro es el riesgo que cubre la pdliza

contratada con todas sus limitaciones, delimitaciones y exclusiones.

Siniestro. Un siniestro es un suceso real, azaroso y desafortunado (robo,
incendio, accidente, catastrofe, muerte, etc.) cubierto por un contrato de

seguro por medio de una poliza de seguro.

Asegurado. El| asegurado es la persona fisica o juridica, titular del interés
objeto del seguro que, en defecto del tomador del seguro, asume las

obligaciones derivadas del contrato de seguro.

Beneficiario. Un beneficiario es la persona (que puede ser o no la titular del
contrato o contratante) designada en el contrato como receptora de un

beneficio en caso de que suceda “algo”’, contemplado en aquél.
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ANEXOS

ANEXO 1: FUNCIONALIDADES QUE OFRECEN LAS ALTERNATIVAS DE
SOLUCION

Desamolio KiEno
Citeiia de Belustis Pesc B GetieUs?  Pesaclll O ] = Qmapie? Piniaje
Confir ackon de Productos (13)
Bl Sistena P&P debe ser Mulbempresa 4 Si 2.22% Si [ 222% St 222%
B Sistema P&P debe ser Multimoneda 4 S 222% Si L 222% | Si 222%
Se debe tener un maestro de configuradén de ramos 3 Si 167% i Si | 167% I Si _ 16T%
Se debe tener un maostro de conh i6n de prod. dos alos ramos, con los sigulentes | :
3 Sl 167% Si | 167% St 167%
Se debe tener un maestro de conf de planes slos con sus |
pversionss, estados yvgenaas S — — — ~ _Zh_ St 111% _Si 11% | s _111%
B Sistema P&Pdebe permitr la creacién de campos, de tal manera que se encuenten disponles |
para g dina de ingreso de datos pasa realwar ios procesos
relacdonados con la venta de los seguros. Los atibutos que deben manejar los campos son 4 Si 222% No 000% | Si 222%
Canfigurecidn de coberuras 3 Si 167% Si 167% S| 167T%
Reglas de negocio para el cilculo de pnmas 4 Si 222% S| | 222% | Si 222%
B Sistema P&P debe manejar un lenguaje de férmulas que permita conlgurar los calculos segun las ‘
o a__si 222% No | ooow | s | 2z2%
] ra - 1 st | 6% si 167% | S 167%
racién de comisiones por Producto y Plan 2| ) 111% Si | 111% Si 111%
Producto y Plan 1 2 i 111% S| | 131% | Si 111%
tena P&P debe tener ia opcion de renover las S 1] { 056% St | 056% No 000%
Cotizaclones y Ernisiones (14) ! I —
E) Sistena P&P deba permitir realizar cotizaci las cuales 1 T
todas las reglas de negocio de tanfcacién 3 St 167% Si | 167% Si 16T%
Los datos necesanos para la cobzacidn yemision debe ser tamtxén configurables, sin embargo
existan algunos que son basicos para la ernisién de una Péliza Entre otros se encuentran 4 Si 222% Si [ 222% ‘ Si L 222%
B Sistema P&P debe permilir la imp dela Cotamcio 3 Si 167% Si 167% Si 1.67T%
B Sistema P&P dento del proceso de Cotizacién, debe permitr ingresar datos dei Asegurado, l —f—
confgurabies segun modelo (ver punto 1.1 4). Agunos datos son 3] Si 167% Si 167% Si 16T%
El Sistema P&P debe permitir genersr cohzaciones y guardarias en la Base de Datos para su posterior
consulta y emisién S o v a4 si | 222% | si _ll 222% (g 222%
Se debe poder buscar una catizacién por el nGmero asignado o por datos del Cliente 3 Si 167% Si L 167% SI | 16T%
der congurar la validez de una cotizacién a nivel de Producto y Plan ! 3 Si 1.67% St 167% St | 167%
B Sistema P&P debe permitir convertir una cobzacién en una emisién, validando prevamente la nndazh |
de la misma 4 S| o222% __Si 222% Si 227%
B Sistema P&P debe contener delossi ramos pi paralos cuales
se adjuntarén las fichas técnicas 3 Si 167% Si 167% Si 167%
Para productos wnculados, o Sisterna P&P debe permtir seleccionar a Entdad Financiers a quien se |
realizara en Endoso de Cesién Este dato debe poder induirse en la tama de Alta para la emiston en
Rimac Seguros 2 Si 111% Si 111% No 000%
B Sistema P&P debe permitr realizas Endosos sin valor, es dear, que no generen mowmiento de
ima 1] Si 056% Si 056% No 000%
Bl Sistema P&P debe permitir realizar busquedas de colizeciones y emisiones 2 3 St _167% | Si_ | 167% St 167T%
€ Sistema P&P debe tener la opcion de anular polizas emitdas, generando las devolucones
corespondientes 2 Si 111% Si L 119% Si | 1%
B Sistema debe tener como paso obligatono ingresar el bicket o voucher de venta det seguro para el ]
caerre de la misma, dato que servra postenormente para el cuadre dentro del Canalyla Concliaaén |
con Rimac Seguros 3| Si 1.67% Si | 167% St I 167%
Cotranzas (7) |
lE] Sistema P&P debe permibr contgurar las siguientes frmas de pago i 4! Si 222% St | 222% St 222%
A momento de realzar la ernisién, el Sistema P&P debe generar los documentos de cobranza segun |
las de la misma 3 St 1.67% Si 1.67% No 0.00%
La informacién de la forma de cobrar debe estar disponible para ser envada en |la rama para la
Plataforma Colaborative 4 Si 222% Si 222% Si 222%
Bl Sisterna P&P debe permibr que los sistemas Core de Rimac Seguros achsalicen los estados de los 1
documentos, en caso sean cobrados o anulados 3] Si 167% Si 167% | St | _167T%
Se debe poder realizas |8 cobranza a traves de los siguientes medios. 4 Si 222% Si 222% | Si 222%
B Sistema P&P debe manejar los sig: conceptos de cobranza de manera conbgurable 4 St 222% Si 222% | Si 222%
La cobranza del Sistema P&P debe generar una actualizacién a los sistemas Core de Rimac Seguros, ]
|para mantener la simcronizacién de los estados de los documentos k] —] 167% Si 167% | Si___ | 16T%
6ndetramas (8} ]
B Sistema P&P un médulo de conf de las tamas que se generaran pare |
‘.Iima los siste core de Rimac Seguros 3 St 167% No 0.00% Si 1.67%
Adiconalmente al punto antanor, el Sistema P&Pdebe tanoer un médulo de recepaion de ramas en |
formatos fi La nfoi ion que en dichas ramas debe poderse
lalmacenar en |a Base de Datos yse debe poder generar una rama de salida para la Plataforma
Calaboratva de Rimac Sequros 4 Si 222% Si 222% | Si 222%
Se deberan poder agregar, modikcar o eliminar campos. su longitud, formato y abligatonedad 4 Si 222% Si 222% | St | 222%
E médulo generaré archivos en formato TXT B 4 Si 2.22% Si 222% Si 222%
LB Sistemna P&P debe poder generar ramas de los siguientes tipos 4 Si 222% S | 222% Si L 2227%
Se debers poder programer la generacion yenvio de l8s ramas, ya sea por correo electrénico o por |
File Trans fer Protocol (FTP) Debenotficarla llegada de la trama para que sea procesada en la
PlatafomaColaborativa de Rimac Seguros 3 Si 167% S| . 167% St | 167%
B Sistema P&P debe permibr la g 6n manual o prog da de tamas 3] Si 167% Si I 1e1% | S f 167%
B Sistema P&P debe permitr g la de de tamas, en caso que sea ]
proggamada El retorno de la emision actualizara los estados en los Core 3] St 167% S| L 167% St | 167%
Re| es (4 | T
Formatos de imp de polieas y peres @ 3 si 167% s 1 e | st iem
Se debe permitir imprimir yre-impnmir las cotizzciones y pdiizas, tal como se emiteron en su | |
momse (a pesar de haber cambiad es en los productas) S — 4, si | 222% Si 1 222% S u%
B Sistema P&P debe tener un médulo de canfiguracién de I0s texios de impresion de las pdlizas | 3 s _167% | Si 4’ 167% Si_ 167%
|Repartes de venta y Gesbén El Sistema P&P debe toner conkguradas 0s siguientes reportes 2 S| 1% | s 1% St _f 111%
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Concllilackn can Canales (5) . R S—— . -
B Sistema P&P debe permitirrealizar cierres, para realizar las transferencias a Rimac Seguros por las

ventas y genesar la trama de abonos (ver punto 1 5 3 5) luego de haberse realizado las bansferencias |

bancanas 2 Si 111% No 000% No 000%
Cada aerre debe tener un identficador unico llamado Lote, el cual podra ser consultado

postenoments 2 Si 1.11% No 0.00% No 000%
Los documentos incluidos enun Lote yano deben aparecer dispaonibles para la generacion de -

sigquientes lotes 2 Si 1.11% No 0.00% No 000%
B Sistema P&P debe permirdesasodardocumentos que ya kieron asociados prevaments e un Lote

de conaliacién 2 Si 111% No 0.00% No 000%
Una | (dados por cob )os en los Sistemas Core de Rimac, el

Sistema P&P debe estar en capacidad de reabir el retomo parala actualizaccn da los estados

2l s 111% No 000% No | 000%
Almacenamiento de documentacion dighalizada (3)
El Sistema P&P debe permar s da, por gemplo DNIdel Clierte o
|Tasjeta de Propiedad Vehicular 3! sl 167% si 167% st 167%
Lainformacién debe poderancxarsea la Poliza emitida B 3 S 167% S 167% St 167%
La inbrmacién debera poder consuttarse como pearte de la Pain?mf&: ___SL S| =T 67% S_l = = ﬁ . Si _1 97%
Seaunidad (6)

E) Sisteme P&P debe tener un médulo de configuracién de accesos 3 Si 167% Si | 1687% Si 167%
B Sistema P&P debe permitis confgurar Usuanos bajolos siguientes miveles 3 Si 167% Si L 167% St 167%
Lanfbrmacidnindicada en el punto antenor debe serwur para la generacion de la producoén por Canal,

1o cuel se detaila en |a seccién de reportes del presente documento = b3 s 187% _Si _167% Si | 167%
Se deben manejar kos sig perfiles de acceso 3 Si 167% Si L 167% St 167%
La informacién de un Canai no debe poder ser wsta por otro Canal 2 Si 111% Si | 111% Si 111%
‘El»s:slom_npapdgb_o tener un moédulo de auditoria para el sequimiento a las tansacciones realizadas | 2 Si 111% Si 111% Si_ T11%

160 | 66.33% 90.56%

ANEXO 2: ASPECTOS TECNICOS Y TECNOLOGICOS DE LAS
ALTERNATIVAS DE SOLUCION

¢Cudles la cantidad de usuarios concurrentes que soporta Mss de 200

13 solucién? S SO usuarios o mendEntre S0y 200 usuar|Usuarios 8 3% S S
¢<El modelo de datos estd bien documentado y essenallo Documentacién

[de extender? B _|Poca Documentacy Documcnlxién& Extensiva 83% 2 S
<€l modelo de datos y negocio se basan en estdndares de

1a industria [porejm IAA, Accord)? No Si 8 3% 0| S|
lcExistendiagramasde caso de usoy actividad osimilares

|que documenten los procesos cel sistema? No S( 8 3% 0| [
éLlos componentes de aplicacién usan un framework

lestdncar con soporte en 13 industna? No St 8 3% H S|
¢La solucién es compatible con |3 base de datos Oracle 10g

2 — No ) I i . 83 0 5
¢lasoluaénrequierede instalaciénde componentes no

esténdar que afecten significativamentela configuracién

de los servidores de base de datos? Si = No o 83% Y S
¢La soluadn es compatible con el servidor de aplicaaones

1BM Websphere 7.02 No Si 83% 0 ]
¢La soluaén requiere de instalacién de componentes no

estdndar que afecten significativamente la configuracién

de los servidores de aplicacién? St No 8.3%) 0 5
¢Lasoluaén es compatible con el navegador Intemet

|Explorer 72 No St 8.3%| S S
¢lasoluadn escompatible eon el sistemaoperativo iBM

AlX? No Si 83%) [ S
¢la aplicacién requiere componentes adicionalesa ser

instalados en el chente para funcionar? SI No 8.3%) S 5

|

Total Aspectos Técnlcos y Tecnolégicos 100% 36.67 | 91.67
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ANEXO 3: ASPECTOS DE SOPORTE Y CALIDAD DE SERVICIO

Tiempo de respuesta en el soporte post venta, en caso se
requieraimplementar un cambio no complejo A nivel de semanatA nivel de dias A nivel de horas 7 7% S 5
Costos
¢De Qué nivel son los costos del soporte post venta una Reducidos de
vez implementadala soluaién? N Costos Altos De Soporte Soporte 7 7% 0 5
Nivel de dependenciade 1a soluaidn con el area de T al ser| Poca o Ninguna
implemertada B Muchadependencia Dependencta - 77% 0 5
Numero profesionales ceiticacdos que estarfan dedicadosal
soporte Menos de 10 Mds de 10 77% 5 S|
Cantidad de implementacones exitosas del producto en Mds de 3 casos
empresas de! mismo sector 1 0 menos casas deOc 1 a 3casos de éxfde éxito 7 7% 5
¢El soporte de! proveedor o de la solucién es local? (se Cuenta con
encuentra en el Perd) No cuerta con soporte local soporte local 7 7% S H
¢Cuentacon un plande mantenimienrto y soporte
[documentado con niveles de SIA? No Sl 77% S 0|
Usa PM1 u otso
estdndar
¢EL P dorutiliza unametodologh de proyectos basada {verificar con
en PMI? No utiliza metodologia |documentos) 7.7%) S S
Utiliza
metodologia
estdndar
¢El Proveedor utiliza RUP o alguna metodologia estdndar (documentadén
de desarrollo? No vtiliza metodologla — — 77% S| S
¢Posee documentacién a nivelde manuales de usuario?  [No St 7.7%) S 5
¢Posce documentacién a mivel de espefiafaaén
funcional? No = L St — 7 7% H H
¢Posee documentacién a niveldeinstalacién? No St 7 7% S H
¢Posee documentacion a nivel téenico detallado? No Si 7 7% S 0
|
Total Aspecto de Soporte y Calidad de Servicio | 100% 84.62 76.92
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