Universidad de Lima
Facultad de Ingenieria y Arquitectura

Carrera de Ingenieria Industrial

MEJORA EN LOS PROCESOS DE
OBTENCION DE INFORMACION DE LA
RENTABILIDAD POR CLIENTE DE LA
EMPRESA RIMAC SEGUROS Y
REASEGUROS S.A

Trabajo de suficiencia profesional para optar el Titulo Profesional de Ingeniero

Industrial

John Anderson Sarmiento De La Cruz
Cddigo 20111166
Asesor

Fernando Kleeberg Hidalgo

Lima — Peru
Diciembre de 2020






IMPROVEMENT IN THE PROCESSES OF
OBTAINING INFORMATION ON THE
PROFITABILITY BY CLIENT OF THE
COMPANY RIMAC SEGUROS Y
REASEGUROS S.A



TABLA DE CONTENIDO

RESUMEN ...ttt e e et e e st e e s nna e e eneeeennes i
N = S ¥ O ISR
INTRODUGCCION ...ttt sttt sttt
CAPITULO I: ANTECEDENTES DE LA EMPRESA ..o
1.1 Breve descripCion de 1a EMPreSa.........coouveririeireneeeese e 2
1.1.1  Seguros de SAIUM.........couiiiiiiee e 5
1.1.2  Seqguros VENICUIAIES..........c.cciveiiiiii ettt 7
1.1.3  SEQUIOS € VIdA .......civeieiiiecieeie sttt sraenne s 9
1.1.4  Seguros de NOGAr Y OIF0S ........cceieiiiiiiiieieie e 10
1.1.5  SEQUIOS T8 VIBJES....cueiuieiieiiiieite ittt bbb 10
1.1.6 SEQUI0S 0E EIMPIESAS ......ecvveireeieirieitieiieettesteesteeseesteesteeeesraestesseesreesseansessaenseas 10
1.1.7 Seguros de trabajatdores ........cccceceeiieiieiieieeie e 11
1.2 DeSCripCiON del SECION ......c.ueviieiieiriisiesieeie et 12
1.2.1 Amenaza de NUEVOS EBNEFANTES .......civerieiieiieieeiesiee e eiesee e eseesree e eneesneeneeas 16
1.2.2 Poder de negociacion de 10S COMPradores ..........cccveveeeeieeiecieieese s 16
1.2.3 Poder de negociacion de 10S proveedores ..........ccooveveeeeieeiieciieseeseee e 17
1.2.4  Amenaza de ServiCios SUSTITULOS ........ccccverveririieiiereeie s e eee e sie e 18
1.2.5 Rivalidad entre los competidores exXiStentes ...........ccovrvriieieieneneniseseeen 19
1.2.6 Resultado del analisis estructural para el sector de seguros...........c.cccvevenen. 20
1.3 Descripcion del problema ...........ccovoiiiiiiiciic e 24
1.3.1 ANalisis FODA de 12 BMPreSa.......ccceieiiiieerieiiesieseeieesee e eeesee e eee e snes 25
1.3.2 Estrategias para fortalecer las oportunidades...........cccocervveriviiniivesineresieennnns 25
1.3.3 Estrategias para fortalecimiento ante las amenazas .............ccccccevevveeieecnnnnn, 26
1.3.4 Estrategias para evitar las debilidades ante las oportunidades....................... 26
1.3.5 Estrategias para evitar las debilidades ante las amenazas...........c.c.ccccceevennene 26
1.3.6 Matriz de evaluacion de factores internos (EF1) ........ccccoovevveievieeiecicsiennns 26
CAPITULO I1: OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION .....cooooiieieieeeeeeee,
2.1 ODJEtIVO gENEIAL.......oiiiie et 29
2.2 ODjetivos 8SPECITICOS .....viieeiireiicicciee e 29

CAPITULO Il1: ALCANCE Y LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION .....



3.1  Alcance de 1a iNVEStIgaCION.........cccocveiieiie e 30

3.2 Limitaciones de la investigaCion...........ccccveeivereiiie i 31
CAPITULO IV: JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION ......ccccovvviniirinnn. 32
4.1  Justificacion técnica de la iINVeStigacion ..........ccccevvvveeeiieieiese e 32
4.2 Justificacién econdmica de la investigacion ...........c.ccccevvveveiienecviesieseenn, 33
4.3 Justificacidn social de 1a investigacion ..........cccccccvevevieevecie s 33
4.4 Justificacion ambiental de la investigacion...........ccccocvvoereirienensiseseesens 34
CAPITULO V: PROPUESTAS Y RESULTADOS......cooieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 35

5.1  Definicion del proceso actual de obtencion de informacion de rentabilidad de la
empresa RIMAC seguros Y reaseguros S.A ....ovvvviieeeiiien e ssiee s 35
5.2  ldentificacion de las causas de insatisfaccion en el proceso de obtencion de

informacion de rentabilidad de la empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A

5.3  Analisis de las estrategias para controlar las causas de insatisfaccion en el proceso

de obtencion de informacidn de rentabilidad de la empresa RIMAC seguros y

reasegiliros S.A ... .. B e o e B 40
5.4  Disefio de laingenieria de la solucién para el proceso de obtencion de informacion

de rentabilidad de la empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A ............ 45
5.4.1 Propuesta de solucion para mitigar la incertidumbre a nivel de cliente......... 47
5.4.2 Propuesta de solucion para generar reportes de facil acceso ...........cccveueenee. 51

5.5  Evaluacion del costo — beneficio de la propuesta de ingenieria de la solucién para
el proceso de obtencidn de informacion de rentabilidad de la empresa RIMAC

SEQUIOS Y FEASEUUIOS S.A ...eiiiiiiii ettt 64
CONCLUSIONES ...ttt ettt sttt see e snenne e 67
RECOMENDACIONES ...t e e e 69
REFERENCIAS ... ..ottt be e e e e e e ennes 70
BIBLIOGRAFIA ...ttt na s 72
ANEXOS ...ttt b ettt b bttt nn s 73



INDICE DE TABLAS

Tabla 1.1.Porcentaje de participacion de RIMAC en los GUltimos afios ..........cccceevvenenne. 3
Tabla 1.2.Servicios de RIMAC Seguros Y reaseguros S.A ......coveiuveiieiieesieesineeseesneans 20
Tabla 1.3.Valorizacion del mercado asegurador peruano en el 2018............cccceevenenen, 21
Tabla 1.4.Productos ofrecidos por las empresas aseguradoras...........cooveververenerenienne 25
Tabla 1.5.Evolucion de primas (en USD MIlIONES) .......ccoveieieieiiiesieieieese e 27
Tabla 1.6.Estructura general de servicios patrimoniales y personales .........c..cccoeveenen, 27
Tabla 1.7.Primas de seguros Netas RIMAC ..o 28
Tabla 5.8.Puntaje por rango de Criticidad ............cccccvevviieiieece e 39
Tabla 5.9.INAICE T8 CAUSAS .........vvevricereerieseee e et e es et n s s s en s, 39
Tabla 5.10.Propuestas de solucidn a las causas - raiz.........c.ccccevveveeeeiviciicieese e 41
Tabla 5.11.Criterios del arbol de ObJetiVOS.........ccvevieiiiieceee e 42
Tabla 5.12.Arh0l 08 ODJELIVOS. .......c.veeeieeeeeeeeee ettt 42
Tabla 5.13.Matriz SIPOC del proceso de obtencion de RT........cccccovvveiveiievcreneseenens 44
Tabla 5.14.Cuadro de indicadores de gestion en finanzas...........c.ccovveviieincneinnieene 46
Tabla 5.15.Mapa del flujo de 10S ProCeSOS ........cccveiveieiieiieie e 48
Tabla 5.16.Cronograma de actividades de 1a mejora..........cccceeveieerieicvieseece e 56
Tabla 5.17.Flujograma del proCeso SCrUM .........coceiiiiriiieieie e 62
Tabla 5.18.Estructura de asientos manuales para ramo de Salud .............cccocevererennnn 62
Tabla 5.19.Estructura de asientos manuales para ramo de Vida..........cccccevvveiieeiiniinnns 63
Tabla 5.20.BPMN del proceso de obtencion de la informacion de RT (mejorado) ....... 64
Tabla 5.21.Visualizador de dashboard de RT en plataforma iOS ..........cccccooeiiieiennnn 64
Tabla 5.22.Visualizador de dashboard de RT enlawWeb ........cccocevieviiiiiiieiececn, 65

Vi



INDICE DE FIGURAS

Figura 1.1.Porcentaje de participacion de RIMAC en los ultimos cinco afos................. 3
Figura 1.2.Servicios de RIMAC seguros y reaseguros S.A. ......cccviververresieeseesieseesnnennns 5
Figura 1.3.Valorizacion del mercado asegurador peruano en el 2018............cccccccevnee. 13
Figura 1.4.Productos ofrecidos por las empresas aseguradoras............ccooererverereneniens 14
Figura 1.5.Evolucion de primas (en USD mMillones)........cccocviveieeiiiieveeie e 15
Figura 1.6.Estructura general de servicios patrimoniales y personales........................... 22
Figura 1.7.Primas de seguros netas RIMAC ..........cooiiiiinneeeeee e 23
Figura 1.8.Comportamiento de acciones de RIMSEGCL ..........c.ccooviiiiiiiienencnencniens 24
Figura 3.9.Ubicacién de oficina principal de RIMAC seguros y reaseguros S.A. ......... 30
Figura 5.10.Modelo inicial de RT por Cliente..........cccooveiiiieiieieee e 35
Figura 5.11.BPMN del proceso de obtencion de la informacion de RT ..o, 37
Figura 5.12.Diagrama de Ishikawa de obtencion de informacion de RT ....................... 38
Figura 5.13.Pareto de causas del proceso de obtencion de informacion de RT.............. 40
Figura 5.14.Matriz de esfuerzo - benefiCio..........cccovviiiiiiieiic s 43
Figura 5.15.Mapa del flujo de 10S PrOCESOS .......eeivieiieiieriieiestee e 48
Figura 5.16.Cronograma de actividades de 1a Mejora .........cccoocevvreiiinininienenene s 49
Figura 5.17.Flujograma del proCeso SCrUM.........ccuiieieiienienieniesiise s 52
Figura 5.18.Estructura de asientos manuales para ramo de Salud.............c.cccoevvvvennnnnn. 54
Figura 5.19.Estructura de asientos manuales para ramo de Vida...........ccocceevvevvenennnnnn 55

Figura 5.20.BPMN del proceso de obtencion de la informacién de RT (mejorado)......58
Figura 5.21.Visualizador de dashboard de RT en plataforma iOS ... 60
Figura 5.22.Visualizador de dashboard de RT en la Web ..o 61

vii



Anexo 1.
Anexo 2.
Anexo 3.
Anexo 4.
Anexo 5.
Anexo 6.
Anexo 7.
Anexo 8.

Anexo 9.

INDICE DE ANEXOS

Esquema del sistema financiero Peruano ..........ccceevvevveeiieeiiieeseese e 74
Cierre de cotizaciones de RIMAC en el primer trimestre del 2020................ 75
Evaluacion de fuerza — amenaza de nUeVOS entrantes............ccooeverereneneene. 77
Evaluacion de fuerza — poder de negociacion de los consumidores............... 78
Evaluacion de fuerza — poder de negociacion de los proveedores.................. 79
Evaluacion de fuerza — amenaza de servicios SUStitutos...........ccoocevererereenne. 80
Evaluacion de fuerza — rivalidad entre los competidores existentes............... 81
Acta de reunion de RIMAC Seguros Y reasegurOS .........ccueeeerreerveseeseereeseenes 82
Sprint del Scrum en RIMAC .........ooo i 83

viii



RESUMEN

El plan de suficiencia profesional de esta investigacion propone la mejora para el proceso
de obtencidn de informacion de rentabilidad a nivel de cliente en la empresa RIMAC
seguros Yy reaseguros S.A. Para ello, fue necesario la presentacion de los antecedentes de
la empresa, donde se realizé un analisis del sector de seguros y su posicion dentro de un
mercado altamente competitivo. En ese sentido, la problemética de la empresa en
mencion aborda las falencias en el proceso de obtencién de informacion de rentabilidad
a nivel de cliente, lo cual resultaba en indicadores de confianza no representativos para
la gerencia, ademas de no contar con reportes de facil acceso para la toma de decisiones
por parte de la gerencia del area de finanzas. De acuerdo a esto, se desarrollo la propuesta
de solucidn al identificar las causas asignables a ellas y establecer criterios de prioridad
entre las mismas, empleando herramientas de la ingenieria industrial. EI resultado del
disefio de la ingenieria de la solucion propuesta contemplé estrategias como la
conformacién de un equipo multidisciplinario y de Scrum para emplear la metodologia
agil en la reestructuracion de dashboards del resultado técnico (RT) que se acoplaran con

las necesidades de sus clientes.

Palabras clave: Mejora de procesos, rentabilidad, causas, ingenieria industrial.



ABSTRACT

The professional sufficiency plan of this investigation proposes the improvement
of the process of obtaining profitability information at the client level in the company
RIMAC seguros y reaseguros S.A. For this purpose, it was necessary to present the
background of the company, where an analysis of the insurance sector and its position
within a highly competitive market was carried out. In this sense, the problems of the
company in question addressed the shortcomings in the process of obtaining profitability
information at the customer level, which resulted in confidence indicators not
representative for management, in addition to not having easily accessible reports for
decision making by the management of the finance area. In accordance with this, the
solution proposal was developed by identifying the causes that could be assigned to them
and establishing priority criteria among them, using industrial engineering tools. The
result of the engineering design of the proposed solution contemplated strategies such as
the formation of a multidisciplinary team and Scrum to use the agile methodology in the

restructuring of technical result (RT) dashboards that fit the needs of its customers.

Keywords: Process improvement, profitability, causes, industrial engineering.



INTRODUCCION

La empresa RIMAC Seguros y Reaseguros S.A., se ha posicionado, a travées de los afios,
como una de las empresas lideres del mercado asegurador al brindar productos y servicios
adaptados a las necesidades de los peruanos, entre los cuales se encuentran los seguros
de salud, vehiculares, vida, etc; con el propdésito de salvaguardar las vidas humanas y los
bienes tangibles e intangibles que son susceptibles a robo, dafios o pérdidas producto de
causas especificas o por fuerza mayor. En ese sentido, la investigacién comprende la

siguiente estructura:

Capitulo I, se esbozan los antecedentes de la empresa; presentados en una breve
descripcién de la empresa en estudio y de los productos que ofrece para, posteriormente,
describir y analizar el sector de los seguros, donde se aplican las fuerzas de Porter para
medir el grado de atraccion de las fuerzas correspondientes a la amenaza de nuevos
entrantes, poder de negociacion de los compradores, poder de negociacion de los
proveedores, amenaza de productos sustitutos y la rivalidad entre los competidores.
Finalmente, se presenta la problematica del estudio al realizar el analisis FODA vy la
evaluacion de los factores internos que sirvieron como base para el desarrollo de la

ingenieria de la solucion.
Capitulo Il, comprende los objetivos general y especificos de la investigacion.
Capitulo 111, se define el alcance y limitaciones de la investigacion.

Capitulo 1V, se presenta la justificacion desde la perspectiva técnica, econémica, social

y ambiental de la investigacion.

Capitulo V, desarrolla la propuesta y resultados correspondientes a la investigacion en
funcién de cada fase comprendida en los objetivos planteados con el propoésito de dar
solucion a la problematica suscitada desde una perspectiva econémica sustentable en el

tiempo.

Finalmente, el trabajo concluye y presenta las recomendaciones en funcion de los

resultados obtenidos.



CAPITULO I: ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

1.1 Breve descripcion de la empresa

RIMAC seguros y reaseguros S.A es una empresa peruana conocida a nivel del Perd y
Latinoamérica por ofrecer productos y servicios de calidad en cuanto a seguros de vida 'y
no vida. Fundada por don Fortunato Brescia y su esposa, dofia Maria Catalina Cafferata
como parte de su conglomerado empresarial BRECA, RIMAC seguros y reaseguros S.A
posee principios sobre vocacion de servicios, integridad, compromiso y excelencia que

garantizan la fiabilidad de sus mdaltiples clientes afiliados (RIMAC, 2020).

La formacién de RIMAC seguros y reaseguros S.A fue resultado de la fusion de
las empresas Compafiia Internacional Seguros del Per(l y Compafiia de Seguros Rimac
en el afio 1992, consolidandose como lider en el mercado entre mas de 20 compairiias de
seguros en el pais encargadas de comercializar seguros de vida y no vida. Al respecto, la
posicion de la empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A esta entre las primeras con
respecto a sus competencias Pacifico Seguros, Mapfre, La Positiva e Interseguros
(RIMAC, 2020).

Asimismo, dada la necesidad por desarrollarse dentro del mercado asegurador del
Pert, RIMAC seguros y reaseguros S.A adquirio la cartera de No Vida en el afio 2002 de
Wiese Aetna para posteriormente efectuar la compra total de las acciones de Royal &
SunAlliance Peru. Esto, con el prop6sito de potenciar sus operaciones con respecto a los
productos y servicios ofrecidos, de modo que les permitiese posicionarse dentro de un
estatus de eleccion prioritario por la poblacion peruana y Latinoamericana (RIMAC,
2020).

En la actualidad, la empresa cuenta con méas de 3 mil colaboradores distribuidos en
RIMAC S.A Entidad Prestadora de Salud (RIMAC EPS) y RIMAC seguros y reaseguros
S.A, destacandose por ser lider en el mercado asegurador con un 32,2% de participacion

el presente afio 2020.



En ese sentido, se presenta la participacion de la empresa RIMAC seguros y

reaseguros S.A en el mercado financiero en los Gltimos cinco afos, con respecto a sus

polizas financieras y personales:

Tabla 1.1.

Porcentaje de participacion de RIMAC en los ultimos cinco afios

Afio % MS
2015 33,3%
2016 33,2%
2017 33,1%
2018 32,2%
2019 32,1%

Nota. Comprende el porcentaje de participacion de los Gltimos 5 afios a nivel de Lima metropolitana.

Adaptado de Memoria anual 2019, por Superintendencia de Banca, Seguros Y AFP, 2020

(https://www.sbs.gob.pe/).

Figura1.1.

Porcentaje de participacion de RIMAC en los ultimos cinco afios
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Nota. Porcentaje de participacion de los dltimos 5 afios a nivel de Lima metropolitana. Adaptado de
Memoria anual 2019, por Superintendencia de Banca, Seguros Y AFP, 2020 (https://www.shs.gob.pe/).
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Como se observaen la figura 1.1, la participacién de RIMAC seguros y reaseguros
S.A tuvo mayor auge en el afio 2015, donde comenzaron a tener un incremento en la
demanda de pdlizas de vida y no vida por parte de clientes y empresas que buscaban

respaldar sus activos, asi como proteger la vida de sus familiares.

De acuerdo a ello, en los afios 2016 y 2017 se observé un ligero declive en cuanto
a la participacion de la empresa en el mercado financiero del Perd, lo cual no representd
mayores pérdidas para esta. Adicionalmente, en los afios 2018 y 2019 nuevamente se
evidenci6 una variacién en cuanto a la participacion de RIMAC seguros y reaseguros
S.A, producto de condiciones politicas del pais y otros factores que impactaron en la

economia de las empresas para la proteccion y renovacion de sus productos y servicios.

A pesar de los prondsticos, y de las inestabilidades que en ocasiones presentan las
empresas que se desenvuelven dentro de este rubro de la economia, la empresa se
mantiene como una de las primeras opciones por parte de los peruanos, asi como otros
clientes latinoamericanos en sus multiples filiares asociadas al negocio de seguros
financieros, dada su extensa trayectoria y buenas referencias a nivel internacional por
parte de clasificadoras de riesgo como Moody’s Investors Service y Fitch Ratings,
confiriéndole a RIMAC seguros y reaseguros S.A la mejor calificacion de riesgo en todo
el Peru; asi como la certificacion A+ por parte de las calificadoras lideres Equilibrium y
Apoyo & Asociados (Murga V., 2019).

En cuanto a los servicios ofrecidos por la empresa RIMAC seguros y reaseguros

S.A, se desglosan, a continuacion, de acuerdo con la siguiente estructura:



Figura 1.2.

Servicios de RIMAC seguros y reaseguros S.A

- Seguro de salud integral
- Oncolégico integral
Salud - Seguro de accidentes
- EPS
- Respaldo infarto al corazén

Viajes - Viajes

- Seguro vehicular - Negocio absoluto

.q - Vida ley
Vehicular gg?;%gii? por liamalres Empresas -EPS
Seguro pakta - Robo total - Negocio personalizado
-SCTR
-
- Proteccion : vida y accidentes, seguro de
sepelio, vida temporal total -SCTR
- Proteccion con ahorro: Vida con devolucion, - FOLA
Vlda{ plan vida flexible, seguro universitario Trabajadores< - EPS
- Proteccién con inversién: vida ahorro seguro, - Vida ley
renta garantizada, renta inversion, rentas - Seguros colectivos complementarios
vitalicias
\_ - Convenios y otros
Hogar - Seguro hogar a tu medida
y otros - Convenios y otros

Nota. Productos y servicios ofrecidos por la empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A., Adaptado de
nuestros seguros, por RIMAC seguros y reaseguros, 2020 (https://www.rimac.com).

1.1.1 Seguros de salud

Los seguros de salud contemplan beneficios para sus clientes al proveerles del acceso a
mas de 300 clinicas con cobertura de atencion médica en Lima y provincias para todos
los seguros que este rubro comprende. Asimismo, cuenta con servicios de atencién
médica personalizada por medio de visitas a domicilio solicitadas en la APP RIMAC
(RIMAC, 2020).

Del mismo modo, cabe destacar que, en funcion de la naturaleza del seguro que
tenga el cliente, posee la posibilidad de realizarse chequeos preventivos de manera anual
y participar en programas de vacunacion. De acuerdo con los servicios ofrecidos por
RIMAC (2020), se detallan, a continuacién, los paquetes ofrecidos por cada seguro

personalizado dentro de rubro de salud:


https://www.rimac.com/

e Seguro de salud integral

Este seguro cubre atenciones ambulatorias, examenes, hospitalizaciones, entre otros.
Posee cobertura de tratamientos y controles para sus clientes, ademas de resguardo
ante, durante y después de eventos oncolégicos del paciente. En cuanto a los servicios
de maternidad brindados, ofrece controles pre y post parto.

Asimismo, los clientes pueden optar a los chequeos médicos preventivos anuales
y programas para pacientes cronicos con hipertension, dislipidemia, diabetes y asma.
En cuanto a la higiene bucal, cubre radiografias, limpiezas y mas. Finalmente,
también ofrecen servicios médicos a domicilio y por teléfono, asi como la

disponibilidad del servicio de ambulancia las 24 horas del dia por emergencia.
e Seguro oncoldgico

El seguro oncoldgico cubre chequeos oncol6gicos anuales como parte del tratamiento
de sus pacientes, ademas de brindar atencion hospitalaria al 100% en materia de
cirugias, quimioterapia, radioterapia y terapia bioldgica. Por su parte, comprende
PETSCAN, medicina nuclear y tomografia computarizada para detectar actividad

cancerosa, de igual forma otras imagenes y laboratorios requeridos.

De ser necesario, cubre el tratamiento oncoldgico necesario de principio a fin.
Tambien incluye cuidado domiciliario para pacientes terminales con atencion
dedicada, trasplantes de médula, cirugia profilactica de cancer de mama, foniatria en

cancer de laringe y kit de colostomia para cancer de colon primario
e Seguros accidentales

Ante accidentes no se pagan por gastos de recuperacion, incluye caidas, quemaduras
y mordeduras de perros entre otros imprevistos. Se atiende en redes privadas de
clinicas y cuenta con el servicio de ambulancias las 24 horas del dia para atender a
sus clientes ante cualquier accidente fortuito. El mismo cubre hasta los S/. 10,000 por
cada accidente, ademas de contar con atencién médica, medicamentos recetados,

examenes de laboratorio, hospitalizacion, cirugias y operaciones.
e EPS

Los seguros EPS cuentan con atencidon en méas de 450 clinicas de Lima y provincias

en el Per, médicos a domicilio y a través de la APP RIMAC. Ademas de ello, permite
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realizar consultas médicas desde donde se encuentre el cliente. La cobertura de

maternidad incluye controles, parto, ecografias, laboratorios y vitaminas.

Adicionalmente, cuenta con programas especiales para pacientes cronicos con
hipertension, dislipidemia, diabetes y asma. En cuanto a la salud de los ojos, su
programa “o0jos sanos” ofrece los servicios de medicion de la vista y mas. Para la
salud bucal, su programa “dientes perfectos”, les permite a los clientes acceder a

radiografias, limpiezas; ademas de chequeos preventivos y vacunaciones anuales.

De igual manera incluye la opcion de asegurar a padres e hijos adultos,
manteniendo el acceso a EsSalud y oportunidad de obtener segundas opiniones

médicas a nivel nacional, entre descuentos de operacion a la vista y otros.
e Respaldo infarto al corazon

De acuerdo con plan “Respaldo infarto al corazon”, el cliente recibe S/.15,000 en caso
de un primer infarto, examenes de control gratuitos, orientacion médica telefénica
ilimitadas. Consultas ambulatorias en medicina general y cardiologia. También
incluye como parte de la prevencion: electrocardiograma y prueba de esfuerzo gratis.

Adicional a ello, el servicio de ambulancia por emergencia.

1.1.2 Seguros vehiculares

Los seguros vehiculares les ofrecen a sus clientes la posibilidad de elegir entre el servicio

gue mas se adapte a sus requerimientos, en funcion de una serie de beneficios que

comprenden desde el subsidio de ciertos servicios como la compra de gasolina en la red

de estaciones de servicio REPSOL hasta la adquisicion de componentes del vehiculo

como baterias con una tasa de descuento competitiva.

Asimismo, les brindan el respaldo y la garantia a sus clientes de contar con la

proteccion total de sus vehiculos ante robos, pérdidas y accidentes tanto para el titular

como para cualquier persona que se encuentre involucrada en el siniestro. De acuerdo a

esto, se detallan los planes de seguros vehiculares, a continuacion:

e Seguro vehicular

El seguro vehicular ofrece indemnizacion en caso de robo del vehiculo o autopartes,
servicio de auxilio ante accidentes o problemas vehiculares, cobertura de autos ante

choques y desastres naturales o vandalismo, tanto si resultan personas heridas dentro
;



del vehiculo como fuera de él. Ademas, apoyo de asesores ante tramites legales con

la validacion de dafos.

Beneficios del 20% de descuento baterias, ETNA mas S/. 40 si el propietario
entrega la bateria antigua, descuentos en gasolina REPSOL, chofer de reemplazo,
gria y auxilio mecanico en caso de accidentes, orientacion médica telefonica
ilimitada, ambulancia las 24 horas del dia, y la posibilidad de revisar el estado de

reparacion del auto a través de la APP RIMAC.
e Seguro pago por kilémetro

Brinda cobertura frente a la pérdida total del vehiculo producto de dafios o robos,
servicio de auxilio ante accidentes, cobertura del vehiculo ante choques, desastres
naturales o vandalismo, cobertura de dafios para personas heridas dentro o fuera del

vehiculo, ademas apoyo de tramites legales por parte de un asesor personalizado.
e SOAT vehicular

Incluye gastos de atencién médica y quirdrgica, medicamentos, hasta el limite fijado
por Ley, indemnizacion del cliente ante incapacidad temporal o permanente con un
tope. Indemnizacidn de familiares hasta por 4 U.T por persona ante muerte accidental,

asi como la cobertura de gastos de sepelio.
e SOAT electronico

El SOAT electronico es facil y sencillo de obtener, entre sus beneficios destaca la
atencién de 24 horas en una linea dedicada para guia, 20% de descuento en la
adquisicion de baterias ETNA mas S/. 40 si el cliente entrega la bateria antigua, 30%
en revisiones técnicas en Cedive, descuentos en salud en centros médicos preventivos

en ciudades de Chiclayo, entre otros.
e Seguros pakta — robo total

Ante robos, RIMAC suministra un vehiculo provisional en 48 horas sin costos
adicionales. En caso de no recuperar el vehiculo en 20 dias, ofrecen carros similares
entre 5 opciones que posee el cliente, gestion de tramites de transferencia vehicular y

un asesor personalizado durante todo el proceso.



1.1.3 Seguros de vida

Los planes de seguro de vida ofrecidos por RIMAC seguros y reaseguros S.A constan de
la adecuacién de beneficios en funcion de las necesidades de sus clientes, al contar con
cobertura para el caso de fallecimiento por muerte natural o accidental dentro y fuera del

pais, asi como el resguardo de costos ante sepelio de la persona y sus familiares.

Del mismo modo, cuenta con pélizas de indemnizacion para familiares afectados
por la muerte del asegurado con montos de hasta USD 100,000 dependiendo de la
naturaleza del caso. Bajo estos conceptos, se detallan, a continuacion, los planes

disponibles:
e Proteccion - vida y accidentes, servicio de sepelio, vida temporal total

Indemnizacion ante invalidez parcial o total ante accidentes. Renta hospitalaria en
caso de accidentes. En caso de fallecimiento, los parientes reciben una indemnizacion
adicional, asi como la probabilidad de optar por indemnizaciones adicionales de
acuerdo a planes elegidos. Asimismo, servicios médicos a domicilio gratuitos entre

otros beneficios brindados de acuerdo al plan elegido.

Con respecto a los servicios de sepelio, los mismos son cubiertos de principio a
fin para la persona fallecida o sus familiares por causas naturales o accidentales y sin

costos adicionales.

En caso de fallecimiento por muerte natural o accidental, se ofrecen
indemnizaciones a familiares como minimo USD 100,000 con la posibilidad de elegir
el monto. Consecuentemente, se puede reemplazar el seguro de desgravamen,

ambulancia, médicos a domicilio, entre otros.
e Proteccion con ahorro

En caso de muerte accidental o natural, la proteccion brindada por este plan de seguro
es de S/. 100,000 para familiares con planes a la medida por 5, 7 y 8 afos. Al

vencimiento del Seguro, el beneficiario puede recibir hasta el 100% de sus aportes.
e Proteccion con inversion

Inversion a partir de S/. 30,000 o USD 10,000 con tasas garantizadas para incrementar
los ingresos, ademas de opciones de indemnizacion oncolégica o doble cobertura por
fallecimiento accidental.



1.1.4 Seguros de hogar y otros

Los planes de seguros de hogar de RIMAC seguros y reaseguros S.A brindan a sus
clientes la tranquilidad y el respaldo de sus activos mas importantes por medio de una
serie de criterios aplicables ante siniestros como robo, hurto o accidentes de indole natural
o aquellos relacionados con la intervencion de terceros, de modo que se presentan, a

continuacién, las siguientes consideraciones:

e Seguro hogar a tu medida

Asistencia garantizada por 24 horas. Proteccion de hogar al brindar servicios de
gasfiteria, limpieza de hogares y mano de obra en pintura. Indemnizacion por robos
0 vandalismos como incendios, inundaciones, sismos y roturas accidentales de

vidrios.
1.1.5 Seguros de viajes

Los seguros de viaje ofrecidos por RIMAC seguros y reaseguros S.A les permite a sus
usuarios contar con la tranquilidad del resguardo de sus activos dentro y fuera del pais,
al brindar servicios médicos ante emergencias, indemnizaciones y traslados en casos de
fallecimiento del cliente y sus familiares. En ese sentido, se presentan, a continuacion,

las siguientes consideraciones:
e Viajes
Atencién médica hacia a cualquier parte de donde viajes, incluido los familiares.
Ayuda de traslados ante emergencias médicas, indemnizaciones ante pérdidas de

equipaje, reembolso de gastos de tickets aéreos por retrasos o pérdidas, ademas de

indemnizaciones de familiares por muertes accidentes o invalidez.
1.1.6 Seguros de empresas

Los planes de seguros de empresas poseen una variedad de servicios que se adaptan al
alcance que desea abarcar un negocio en funcion de su presupuesto y el nivel de resguardo
por el cual desee optar. Estos contemplan beneficios de proteccidn a negocios pequefios,
medianos y grandes a través de sus variados planes que, ademas, permiten respaldar a
trabajadores, practicantes y otros involucrados en las actividades. Mencionado lo

anterior, se presentan las siguientes consideraciones:
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e Negocio absoluto

Indemnizaciones ante dafios por robos o hurtos, incendios, explosiones, terremotos o
vandalismo y compensaciones al local por dafios causados por factores externos no

excluidos. Cobertura de locales, trabajadores y terceros afectados.
e Negocio personalizado

Cobertura de dafios del local ante incendios o robos, también ante causas naturales
como derrumbes, sismos o incluso huelgas o vandalismos. Reclamos por terceros que
el negocio genere. Pérdidas o dafios de bienes al transportarlos y las pérdidas o dafios
durante las instalaciones de los bienes asegurados. Dinero efectivo u objetos

convertibles en dinero por actos deshonestos de un trabajador.
e VidalLey

Para casos en los que el trabajador pueda sufrir invalidez, el mismo cuenta con la
posibilidad de recibir indemnizaciones de hasta 32 remuneraciones. En caso de
muerte accidental, sus beneficios seran igual a 32 remuneraciones. Ante muerte
natural, la indemnizacion serd de hasta 16 remuneraciones hacia sus familiares, de

acuerdo a la péliza contratada.

e SCTR

Los planes de SCTR (Seguros Complementarios de Trabajos todo Riesgos) cuentan
con una cobertura a los trabajadores de atencion médica que van desde medicamentos
hasta cirugias, ademas de los dafios fisicos de la persona accidentada. También cubre
los gastos de la persona hasta su recuperacion sin co-pagos. Incluye cobertura de

aparatos ortopédicos en caso de lesiones graves.
e EPS

Atencion en mas de 450 clinicas de Lima y provincias en el Per(, acceso de médicos
a domicilio y por medio de la APP RIMAC para consultas médicas. Incluye gastos

de maternidad con medicamentos, vitaminas, laboratorio, entre otros.
1.1.7 Seguros de trabajadores

Los planes de seguros de trabajadores comprenden seguros exigidos por la Ley como

parte de los programas de proteccion a los trabajadores que desempefian labores de alto
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riesgo, con el respaldo hacia los mismos y a sus familiares para contar con la tranquilidad

y seguridad adecuada. En ese sentido, se presentan las siguientes opciones disponibles:
e SCTR

Los planes de SCTR (Seguros Complementarios de Trabajos todo Riesgos) cuentan
con una cobertura a los trabajadores de atencion medica que van desde medicamentos
hasta cirugias, ademas de los dafios fisicos de la persona accidentada. También cubre
los gastos de la persona hasta su recuperacion sin co-pagos. Incluye cobertura de

aparatos ortopédicos en caso de lesiones graves.
e VidalLey

Para casos en los que el trabajador pueda sufrir invalidez, el mismo cuenta con la
posibilidad de recibir indemnizaciones de hasta 32 remuneraciones. En caso de
muerte accidental, sus beneficios seran igual a 32 remuneraciones. Ante muerte
natural, la indemnizacion sera de hasta 16 remuneraciones hacia sus familiares, de

acuerdo a la péliza contratada.
e FOLA

Los planes de seguro FOLA brindan una cobertura hospitalaria y ambulatoria para
practicantes ante accidentes o enfermedad, también acceden a atenciones como
consultas, exdmenes, medicamentos y hasta cirugia ambulatoria. Posee tarifas
presenciales para chequeos médicos y cobertura oncoldgica con un méaximo anual,
ademas de ello, ofrecen indemnizaciones a familiares ante fallecimientos o invalidez.
Adicionalmente, se cuenta con acceso a médicos a domicilio y tratamientos en la

clinica internacional.
1.2 Descripcion del sector

El sistema financiero peruano comprende el motor de la economia que permite la
sostenibilidad del pais por medio del desarrollo de diversos sectores financieros de los
cuales se derivan las oportunidades de trabajo para millones de peruanos que se

desenvuelven dentro de los rubros que ofrece el sistema.

De acuerdo a esto, cabe destacar que el mismo esta regulado por el Ministerio de
Economia y Finanzas, asi como el Banco Central de Reserva del Peru; quienes velan por

el cumplimiento ético y cabal de sus funcionarios en cada una de sus ramas. Del mismo

12



modo, son ellos los encargados de imponer las sanciones respectivas en caso de

incumplimiento de alguna de sus politicas.

El esquema del sistema financiero comprende desde la Superintendencia del
Mercado de Valores, donde se derivan las empresas de bolsa de valores, clasificadoras
de riesgos, fondos mutuos y de inversion, entre otros; hasta las empresas de la
Superintendencia de Banca, Seguros y AFP, donde se encuentran aquellas dedicadas a
las operaciones multiples, financieras, de capitalizacién inmobiliaria, factoring, AFP,
arrendamiento financiero, entre muchas otras (Ver Anexo 1). Cada una de ellas se
posiciona dentro de un papel fundamental en el desarrollo del pais y tiene actividades
especificas, las cuales estan interrelacionadas entre si al compartir ciertos estandares a

cumplir para que estas puedan ser completadas.

Adicionalmente, también se destacan, dentro de esta Ultima categoria, las
empresas del mercado asegurador, con una participacion alta y constante por parte de sus
servicios de seguros y reaseguros, corredores de seguro y reaseguros, asi como

ajustadores de siniestros.

En cuanto a este ultimo, se presenta, a continuacion, la distribucion en millones

de USD del mercado asegurador peruano en el afio 2018:

Figura 1.3.
Valorizacion del mercado asegurador peruano en el 2018

Mercado asegurador peruano en millones de USD (2018)
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Nota. Contiene el analisis de los principales competidores en el mercado asegurador peruano. Adaptado de

Cultura de seguros, por Victor Murga, 2018 (http://www.culturadeseguros.com.pe).

De acuerdo a lo evidenciado en la Figura 1.3, se puede observar que, para el afio 2018,

los siniestros ocurridos durante el afio 2018 tuvieron una valorizacion de USD 2,096
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millones en primas, las cuales estuvieron distribuidas entre RIMAC, Pacifico Seguros e
Interseguros con USD 696, 499 y 263 millones, respectivamente. Esto represento el
70% de participacion durante el afio con respecto a otras compafiias aseguradoras a
nivel internacional. Del mismo modo, se evidencia una inversion de USD 3,091
millones en la adquisicién de seguros, donde RIMAC ocupa el primer puesto con un

30,40% de ventaja sobre sus competidores.

En cuanto al mercado financiero, debe precisarse que el mismo es altamente
competitivo y representa una dinamica variante en funcién de indicadores financieros
como el PIB, el cual determina las ganancias o pérdidas anuales de estas empresas sobre
las cuales reposan sobre la incertidumbre hacia la incidencia de siniestros que beneficien
los prondsticos establecidos y garanticen la aplicacion de planes de respuesta inmediatos

para la consolidacion en el mercado con respecto a sus competidores.

Esta competitividad también depende de los servicios y garantias que ofrezcan las
empresas de seguros por medio de campafias atractivas que permitan la captacion de
clientes y la adquisicion de sus productos y servicios. Para el caso de este tipo de
empresas, esto se traduce en el ofrecimiento de seguros bajo tres clasificaciones: vida, no
vida y mixtos. A continuacion, se presenta la competitividad de las empresas

aseguradoras sobre estos criterios:
Figura 1.4.

Productos ofrecidos por las empresas aseguradoras
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Nota. Se evidencian los principales productos ofrecidos por las empresas aseguradoras. Adaptado de
Cultura de seguros, por Victor Murga, 2018 (http://www.culturadeseguros.com.pe).
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En cuanto a los seguros mixtos, se observa que la empresa RIMAC seguros y
reaseguros ocupa un puesto importante dentro del ramo de servicios, dado que ofrece
ambas opciones a sus clientes con respecto a competidores como Mapfre o La Positiva,

quienes también suman una cartera amplia de clientes a nivel nacional e internacional.

Por otra parte, se presenta el andlisis de la evolucion del mercado de seguros en

cuanto a la adquisicion de primas, segun la siguiente relacion:
Figura 1.5.

Evolucion de primas (en USD millones)
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Nota. Se evidencia la evolucidn de primas en USD millones. Adaptado de Cultura de seguros, por Victor

Murga, 2018 (http://www.culturadeseguros.com.pe).

El anélisis de la Figura 1.5 resalta el impacto notorio de las rentas vitalicias al
desplomarse en un 40% durante el afio 2016 producto de la Ley N° 30425 referente al
AFP, donde el Congreso de la Republica aprobd el retiro de hasta el 95,5% de fondos de
pensiones a sus afiliados, cuyos efectos repercutieron de manera importante para los

siguientes periodos de recuperacion (Republica, 2016).

En cuanto a la empresa RIMAC seguros y reaseguros, la rentabilidad de sus
operaciones, a nivel de clientes, se mide por medio de las primas de seguro vendidas por
cada plan ofrecido. Es por ello que, a través de la herramienta de las 5 Fuerzas de Porter,
se presenta el analisis del sector de servicio de la empresa con respecto a los siguientes

criterios:
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1.2.1 Amenaza de nuevos entrantes

Los obstaculos que presentan los nuevos productos o servicios a introducir dentro del
rubro de seguros, representan una ventaja o desventaja para la competencia. De ese modo,

se analiza lo siguiente:

e NuUumero de aseguradoras: esta amenaza hace mencion al nimero de
aseguradoras del mercado, las cuales representan, de manera elevada, una
amenaza para la empresa, puesto que se deben mantener los méargenes de
competitividad al maximo para mantener la cartera de clientes y poder

consolidarse dentro de las preferencias de los clientes.

e Entrada de aseguradoras surgientes: al respecto de este punto, cabe
destacar el andlisis hacia empresas del sector que han tenido un resurgimiento
en el mercado de seguros, mayormente son aquellas empresas internacionales
que han iniciado operaciones dentro del territorio peruano y que han ganado
cierta atencion en los primeros meses de su lanzamiento, entre esos se puede

mencionar a empresas como Qualitas.

e Competencia por plataformas: en cuanto a plataformas de servicios
ofrecidas, se observa un incremento en las exigencias de los clientes hacia
interacciones mas dinamicas y de facil acceso para todos sus clientes, por lo
que las empresas compiten activamente por mejorar la interfaz de sus

plataformas para captar mayores consumidores de productos.

Partiendo de esta informacion, se procedio a realizar la evaluacion cuantitativa de
la fuerza (Ver anexo 3), cuyo valor obtenido fue de 0,20; demostrando asi que el grado
de amenaza con respecto a nuevos entrantes se consideraba bajo, dado el buen
posicionamiento que posee la empresa en el sector de seguros y sus capacidades

operativas para hacer frente a empresas entrantes.
1.2.2 Poder de negociacion de los compradores

El poder de negociacion de los compradores hace mencion al analisis de la influencia que
tienen aquellos potenciales clientes que representan una fuente de ingreso considerable

para la empresa. En torno a esto, se analiza lo siguiente:
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Empoderamiento de los compradores: dada la competencia que existe
actualmente en el mercado de seguros, los compradores poseen mayores
exigencias en cuanto al servicio recibido. Asimismo, buscan cada vez mas
ofertas personalizadas a sus gustos y necesidades para la adquisicion de sus
polizas. En ese sentido, las empresas generan ciertas concesiones en materia
de productos y servicios para capturar las oportunidades que se presentan y

mantenerse en el mercado por tiempo prolongado.

Digitalizacion del servicio: actualmente un 18% de los consumidores
prefiere adquirir de manera digital sus productos y servicios, por lo que la
atencién dedicada por medio de estas plataformas se considera vital para la

atraccion de clientes potenciales que deseen adquirir sus polizas.

Costo para cambiar de aseguradora: factor determinante en cuanto a los
costos del producto ofrecido por la empresa aseguradora, los cuales,
dependiendo del mismo, pueden ser competitivos con respecto a otras

empresas del sector y generar la pérdida o captacion de clientes.

Asimismo, partiendo de la informacion analizada, se realizd la evaluacion

cuantitativa de la fuerza (Ver anexo 4) y se obtuvo que el poder de los compradores era

moderado (0,60), dado que a los mismos se les debe cumplir con una serie de

requerimientos estrictos que son determinantes para el sostenimiento de los mismos a

través del tiempo.

1.2.3 Poder de negociacion de los proveedores

Dentro de estas fuerzas se consideran a los proveedores que tienen relacion directa con

la empresa y que son de caracter relevante para la prestacion de servicios en todas las

filiares asociadas:

Reaseguradoras ampliando su modelo de negocio: las empresas
aseguradoras se mantienen en la bdsqueda de reaseguradoras, que ofrezcan
soluciones atractivas para la empresa que respalden la cobertura de costos de
siniestros al ceder un porcentaje de estos riesgos hacia el proveedor, sin
embargo, en la actualidad las empresas reaseguradoras se encuentran

ampliando su modelo de negocio para ofrecer ventajas competitivas que sean
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atractivas para sus clientes y posicionarse como lideres en el mercado

reasegurador, representando una amenaza elevada.

e Nivel de servicio de proveedores: esta amenaza se acrecienta a medida que
avanzan las necesidades del mercado. No se evidencia una oportuna respuesta
por parte de los proveedores y esto genera un caos en la calidad del servicio
ofrecida. Ademéas de ello cabe destacar que el nivel de servicio de
proveedores es influido por la fidelidad que tienen estos con sus clientes, lo

cual determina la preferencia en cuanto a contratos.

e Ventas de corredores de seguros o brokers: los corredores de seguros o
brokers se consideran un aliado a tener bajo consideracién, dado que los
mismos son captores de clientes de manera activa y le atraen a las empresas
un porcentaje considerable de sus clientes, bajo un sistema de atencién
personalizada hacia los clientes en el cual se les ofrece una amplia seleccién

de opciones en cuanto a pdlizas de seguros que se adapten a sus necesidades.

Posteriormente, luego de presentada esta informacion, se procedié a evaluar la
fuerza de manera cuantitativa (Ver anexo 5), para lo cual se obtuvo un nivel alto de poder
con respecto a los proveedores (0,80) dado que la deficiencia mayormente proviene de
este sector, quienes son los que buscan activamente alternativas para deslindarse de los
compromisos adoptados y posicionarse en el rubro como lideres innovadores, por lo que
los esfuerzos deberan estar dirigidos a tener este factor como referencia al momento de

mantener los buenos estandares de rentabilidad de la empresa.
1.2.4 Amenaza de servicios sustitutos

Las amenazas de servicios sustitutos hacen mencion sobre aquellos productos o servicios
que pudiesen suplantar las opciones presentadas por otras empresas del sector de seguros.

En ese sentido, se analiza lo siguiente:

e Cobertura del seguro ofrecidos por clinicas: por medio de ciertos
convenios con clinicas privadas a nivel regional, se pueden ofrecer los
productos y servicios brindados por las empresas aseguradoras, sin embargo,
estas proveen, a su vez, a los clientes de opciones por seguros directos con
ellas, bajo ciertos criterios [servicios restrictivos dentro de su linea de
clinicas] que resultan atractivas para los clientes, desestimando el servicio
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garantizado que se brinda al tener una poliza personalizada y personal
dedicado en el rubro para atender las necesidades que se susciten de manera

oportuna y eficaz.

e Servicio de empresas de seguridad: por su parte, existen también empresas
dedicadas al ramo de la seguridad hacia empresas y hogares, ofreciendo
productos como alarmas y sistemas de vigilancia privada que suplantan
ciertas funciones de una pdliza de seguros personalizada pero que no brindan

las mismas garantias del caso.

e Beneficio de soluciones tecnolégicas para vehiculos: en cuanto a productos
que suplantan los seguros vehiculares, existen en el mercado cientos de
opciones ofrecidas por las empresas tecnoldgicas para desestimar la
posibilidad de contar con un seguro vehicular que le brinde a sus clientes de
atencion personalizada y cobertura de dafios en casos de siniestros por medio
de un tiempo de respuesta dptimo. En ese sentido, se presentan soluciones
tecnoldgicas como instalacion de alarmas de seguridad, camaras y
dispositivos GPS para rastreo de vehiculos en caso de robo, sin ofrecer

ninguna otra garantia al respecto.

Consecutivamente, luego de evaluar la fuerza de manera cuantitativa (Ver anexo
6), el poder de la fuerza obtenido fue de 0,13; indicando que la misma es de baja amenaza

con respecto a los servicios ofrecidos en el sector de seguros.
1.2.5 Rivalidad entre los competidores existentes

En cuanto a las rivalidades asociadas de los competidores existentes, se analizan criterios
como la intensidad y los fundamentos sobre los cuales se requiere mantener una posicion

solida ante la competencia:

e Alta participacion de la competencia: esta amenaza representa un factor
importante a ser monitoreado constantemente, dado que las empresas del
rubro buscan agresivamente posicionarse como empresas lideres en el
mercado por medio del lanzamiento de productos y servicios innovadores que

les permita atraer mayores clientes.

e Posicionamiento de empresas en productos especificos: dado los niveles

de desempefio de estas empresas y las valoraciones que obtienen en el publico
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al cual ofrecen sus productos, empresas como La Positiva se han consolidado

como mejores alternativas para productos como el SOAT o, incluso, Mapfre,

quien se conoce por ser lider en el ofrecimiento de seguros de salud y digital.

Por lo que estas amenazas se consideran altas para las empresas del sector.

e Crecimiento de empresas: se considera importante llevar un seguimiento

comparativo con las empresas del rubro para detectar posibles amenazas

competitivas que pudiesen presentarse por parte de la competencia.

Finalmente, de acuerdo con el anélisis cuantitativo de esta fuerza, la misma resulté

ser alta (0,80), al involucrar acciones correctivas que ayuden a minimizar el impacto

que tiene la rivalidad de las empresas del sector de seguros.

1.2.6 Resultado del andlisis estructural para el sector de seguros

Posteriormente, al evaluar las 5 fuerzas de Porter cuantitativa y cualitativamente, se

presenta, a continuacion, la tabla con el resumen de los puntajes por grado de atractividad

y poder de la fuerza:
Tabla 1.2.

Valores obtenidos por cada fuerza

Fuerzas existentes en el sector por su poder de afectacion

Valor obtenido

Rivalidad entre los competidores existentes

PF GA
1 Amenaza de nuevos entrantes 0,20 0,80
2 Poder de negociacion de los compradores 0,60 0,40
3 Poder de negociacion de los proveedores 0,80 0,20
4 Amenaza de servicios sustitutos 0,13 0,87
5 0,80 0,20

Asimismo, luego de obtener el valor respectivo de cada fuerza de Porter y el grado

de atraccién de las mismas para la amenaza de nuevos entrantes, poder de negociacion

de los compradores, poder de negociacion de los proveedores, amenaza de servicios

sustitutos y rivalidad entre los competidores existentes; se presenta el orden del poder de

las fuerzas de acuerdo a su grado de relevancia en la Tabla 1.3, a continuacion:
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Tabla 1.3.

Orden de PF de acuerdo a su grado de relevancia

Orden de
Fuerzas existentes en el sector por su poder de afectacion PF de
P P mayor a
menor
1 Poder de negociacion de los proveedores 0,80
2 Rivalidad entre los competidores existentes 0,80
3 Poder de negociacion de los compradores 0,60
4 Amenaza de nuevos entrantes 0,20
5 Amenaza de servicios sustitutos 0,13

En ese sentido se tiene entonces que los principales factores a considerar en el

sector son el poder de negociacion que tienen los proveedores y la rivalidad que existe

entre los competidores, dado que son claves para asegurar el proceso de mejoramiento de

la obtencion de la informacion a nivel de cliente, lo cual mejoraria en gran medida la

rentabilidad de la empresa dado que los mismos dependen del analisis de las alianzas que

se realizan con los proveedores y las estrategias gerenciales que conlleva una buena toma

de decisiones con base en indicadores confiables para la empresa.

Por otra parte, se presenta también, la estructura general de servicios

patrimoniales y personales sobre los cuales se hacen las consideraciones respectivas para

el estudio de esta mejora.
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Figura 1.6.

Estructura general de servicios patrimoniales y personales

Nota. Se presenta la estructura general de los servicios patrimoniales y personales del mercado asegurador.
Adaptado de Cultura de seguros, por Victor Murga, 2018 (http://www.culturadeseguros.com.pe).

En concordancia con la Figura 1.6, la estructura general de los servicios en cuanto
a patrimonio y personalizados con cobertura hacia los clientes de la empresa RIMAC
seguros y reaseguros S.A., se subclasifican dentro de los planes ofrecidos por esta entidad
de seguros, adaptandose a las medidas de sus usuarios por medio de evaluaciones previas
para la deteccion de requerimientos y objetivos precisos que evidencian la gestion

oportuna, efectiva y eficaz de sus miles de colaboradores a nivel nacional e internacional.

En el caso de los seguros a estudiar en este trabajo, se destaca que los mismos
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RIMAC
Seguros y
Reaseguros

Seguros
Patrimoniales

Incendio y/o rayo

Lucro cesante

Construccion

111alal.l.7.

Todo riesgo
incendio

Rotura de
madguinaria

Transporte

Seguros
Personales

Seguro Obligatorio

contra Accidentes
de Transito
(SOAT)

Entidad
Prestadora de
Salud (EPS)

Accidentes

personales

Vida

Riesgos laborales



http://www.culturadeseguros.com.pe/

A continuacion, se presenta, a su vez, el reporte de primas vendidas durante el afio
2019 con respecto a cada producto dentro de la cartera de clientes a nivel patrimonial y

personal:
Figura1.7.

Primas de seguros netas RIMAC
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Nota. Se evidencia las primas netas de la empresa RIMAC seguros y reaseguros durante el afio 2019.
Adaptado de Rimac Seguros y Reaseguros (RIMAC): Informe semestral, por Apoyo & Asociados, 2019
(http://www.aai.com.pe/wp-content/uploads/2019/09/R%C3%ADmac-Jun-2019.pdf).

Como puede apreciarse en la Figura 1.7, los planes mayormente adquiridos por
clientes, en sus diversas modalidades, oscilan entre las primas de planes médicos (23
099,44) e incendios (36 935,67), con una mayor demanda con respecto a otros como
atenciones médicas (13 301,99), vehiculos (11 817,38) y vida individual (8 822,31).

Siguiendo el mismo orden de ideas, también se destaca la participacion de la
empresa RIMAC seguros y reaseguros dentro de la Bolsa de Valores de Lima, la cual
cotiza sumas de hasta mas de S/.900,000 de manera periddica (Ver anexo 2), de acuerdo
con los indicadores economicos y el entorno politico sobre el cual cierne sus operaciones,
representando uno de los fondos de mayor inversion dentro del mercado financiero

peruano Yy garantizando el sustento econdmico y politico del pais (Bolsa de Valores de
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Lima , 2020). De acuerdo a esto, se presenta el siguiente andlisis grafico de las acciones

de RIMAC seguros y reaseguros:
Figura 1.8.

Comportamiento de acciones de RIMSEGC1
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Nota. EI comportamiento de las acciones de RIMSEGC1 se evidencia para un periodo de junio 2019 a

mayo 2020. Adaptado de la Bolsa de valores de Lima, 2020 (https://www.bvl.com.pe/).

Como se evidencia en la Figura 1.8, las cotizaciones de las acciones de RIMAC
seguros y reaseguros han presentado un comportamiento positivo durante los primeros
meses del afio 2020, sin embargo, se puede apreciar el declive de las mismas a partir de
finales del mes de marzo hacia el periodo de junio, cuyo valor se ha posicionado en S/.
1,150; esto se asigna al impacto en los indicadores financieros, que ha repercutido de
manera seria en el desarrollo econdémico del pais y en el ejercicio del trabajo libre de

limitaciones por parte de las empresas de diversos sectores.
1.3 Descripcion del problema

Para la empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A, uno de los principales problemas, se
evidencia en el proceso de obtencion de la informacion, a nivel de cliente, para aumentar
la rentabilidad de la empresa, por lo que el foco de estudio de la misma se centra en el
detalle de los procesos que conllevan al calculo de las ventas, en este caso, de las primas
de seguros que se venden, en funcion de todos los subprocesos que estan involucrados en

el alcance de la misma.
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1.3.1 Analisis FODA de la empresa

Con base en esta premisa, se analizan las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas detectadas en la empresa en cuestion, de acuerdo con la siguiente matriz
FODA:

Tabla 1.4.
Matriz FODA de la empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Mayor apertura del mercado Alta competencia en el mercado
Condiciones externas desfavorables
(factores ambientales, politicos, entre

Mayor penetracion en el mercado
asegurador VS. PBI

otros)
Mercado potencial en los sectores Personal vulnerable a las condiciones
socioeconémicos By C externas

Presion de los consumidores
Desconocimiento de nuevas técnicas de

Necesidades de servicio gestion
Errores de registro de informacion de
clientes
FORTALEZAS DEBILIDADES
Poca informacidn detallada de los

Conocimiento del mercado .
clientes

Ausencia de estandarizacion de
procedimientos

Personal capacitado

Lentitud en el procesamiento de

Base de clientes y usuarios . -
informacion

Consolidacion de la marca Ausencia de indicadores de gestion

Disponibilidad de canales de

T Supervision deficiente
comercializacién (corredores cercanos)

En funcién de lo observado en la Tabla 1.4, se presentan, a continuacion, las
estrategias que se requieren aplicar dentro de la empresa para reducir o mitigar la
incidencia de los factores que no generan un valor agregado a las operaciones y que, por
ende, afectan directa e indirectamente los procesos de obtencion de informacion de

rentabilidad:

1.3.2 Estrategias para fortalecer las oportunidades

Entre las estrategias que se persiguen para fortalecer las oportunidades, se enlistan:
e Disefio de planes para la extension de los servicios y productos.
e Establecimiento de metas a corto, mediano y largo plazo.
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e Programas de capacitacion para el personal.
e Empleo de los recursos disponibles para beneficio de la empresa.
1.3.3 Estrategias para fortalecimiento ante las amenazas

A su vez, se enlistan las estrategias que permitiran el fortalecimiento de la empresa ante

las amenazas del entorno externo e interno sobre el cual se expone:

e Consolidacion de los valores de la empresa.

e Ofrecimiento de proteccién para el personal.

e Establecimiento de canales més fluidos de comunicacion.

e Programacion de reuniones periodicas para la toma de decisiones gerenciales.
1.3.4 Estrategias para evitar las debilidades ante las oportunidades

Siguiendo el mismo orden de ideas, se enlistan las estrategias que debe aplicar la empresa

de manera que pueda evitar las debilidades ante las oportunidades:
e Empleo de los canales de difusion para cubrir la demanda a nivel nacional.

e Incremento del flujo de informacion oportuna para el procesamiento de las

necesidades de sus clientes.
1.3.5 Estrategias para evitar las debilidades ante las amenazas

Finalmente, se destacan las estrategias esperadas a ser empleadas por la empresa para

evitar las debilidades que puedan suscitarse en torno a las amenazas:
e Estandarizar los procedimientos administrativos.

e Aumento del flujo de la informacion por medio de los respectivos canales de

comunicacion disponible.

e Seguimiento de los indicadores de gestion de los procesos.

Registro de supervision.
1.3.6 Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

Para la elaboracién de esta matriz, se le asignan nuevas clasificaciones a las fortalezas y
debilidades, y se procede a hacer un enfrentamiento entre cada uno de ellos para

determinar, de manera cuantitativa, el peso porcentual que posee cada una y detectar las
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oportunidades de mejora con respecto a la investigacion. Dicho lo anterior, se tiene lo

siguiente:

Tabla 1.5.
Factores determinantes del éxito

Factores determinantes del éxito

moow>

o — T O

Fortalezas

Conocimiento del mercado

Personal capacitado

Base de clientes y usuarios

Consolidacién de la marca

Disponibilidad de canales de comercializacion
Debilidades

Poca informacion detallada de los clientes
Ausencia de estandarizacion de procedimientos
Lentitud en el procesamiento de informacion
Ausencia de indicadores de gestion
Supervision deficiente

Posteriormente, se presenta el enfrentamiento de ambos factores, en funcion de la

siguiente tabla:

Tabla 1.6.

Enfrentamiento de factores

Factores A B CcC D
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0,07
0,07
0,13
0,11
0,13
0,13
0,07
0,14
0,04
0,13
1

%
14%
27%
38%
50%
63%
70%
84%
88%

100%

Consecutivamente, se tienen las siguientes calificaciones, a criterio del

investigador, para determinar el puntaje obtenido con respecto a los factores

determinantes del caso: 1 = debilidad mayor., 2 = debilidad menor, 3 = fuerza menor, 4

= fuerza mayor; luego, estos seran multiplicados por el peso ponderado.

Es asi como en la siguiente matriz de EFI, se observa lo siguiente:
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Tabla 1.7.

Matriz de evaluacion de factores determinantes del éxito de RIMAC

Factores determinantes del éxito Peso Calificacion PP
Fortalezas
A Conocimiento del mercado 0,07 4 0,29
B Personal capacitado 0,07 4 0,29
C Bases de clientes y usuarios 0,13 3 0,38
D Consolidacion de la marca 0,11 4 0,43
E Disponibilidad de canales de comercializacion 0,13 3 0,38
Debilidades
F Poca informacion detallada de los clientes 0,13 1 0,13
G Ausencia de estandarizacién de procedimientos 0,07 1 0,07
H Lentitud en el procesamiento de informacion 0,14 1 0,14
I Ausencia de indicadores de gestion 0,04 2 0,07
J Supervision deficiente 0,13 2 0,25
Total 1,00 2,41

El puntaje obtenido resultd ser de 2,41 con respecto a los factores determinantes
del éxito de la empresa, indicando que RIMAC seguros y reaseguros S.A posee las
fortalezas suficientes para asumir nuevos retos e implementar las mejoras respectivas en
sus procesos de obtencion de informacion de rentabilidad en beneficio de sus clientes, de

modo que pueda permanecer lider en el mercado asegurador del Peru.

Dicho esto, la empresa requiere fundamentalmente de la reinvencion de sus
procesos y procedimientos para garantizar que la obtencion de informacion de
rentabilidad permanezca actualizada y fluida a través del tiempo. A su vez, que esto pueda
medirse por medio de indicadores de gestién que ayuden a la gerencia en la toma de

decisiones empresariales en beneficio de los mismos.

Es por ello que resulta importante realizar una propuesta para la mejora en los
procesos de obtencion de informacion de rentabilidad de la empresa RIMAC seguros y
reaseguros S.A, en miras de potenciar la productividad en sus trabajadores y principales
procesos involucrados hacia una medicion sustentable a través de indicadores disefiados

a la medida de sus necesidades.
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CAPITULO II: OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

2.1 Objetivo general

Proponer una mejora en los procesos de obtencion de informacion de rentabilidad de la

empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A, que facilite la toma de decisiones a nivel

gerencial.

2.2 Objetivos especificos

Definir el proceso actual de obtencion de informacion de rentabilidad de la

empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A

Identificar las causas de insatisfaccion en el proceso de obtencion de

informacion de rentabilidad de la empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A

Analizar las estrategias para controlar las causas de insatisfaccion en el
proceso de obtencion de informacion de rentabilidad de la empresa RIMAC

seguros y reaseguros S.A.

Disefiar la ingenieria de la solucién para el proceso de obtencion de

informacidn de rentabilidad de la empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A

Evaluar el costo - beneficio de la propuesta de ingenieria de la solucion para
el proceso de obtencion de informacion de rentabilidad de laempresa RIMAC

seguros y reaseguros S.A.
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CAPITULO I1l1: ALCANCE Y LIMITACIONES DE LA
INVESTIGACION

3.1 Alcance de la investigacion

El alcance de la investigacion compete la propuesta de mejoras en los procesos de
obtencion de informacion de rentabilidad de la empresa RIMAC seguros y reaseguros
S.A., bajo la estricta aplicacion de técnicas y herramientas de ingenieria que permitan
diagnosticar, describir y solucionar las deficiencias o falencias en el proceso que generan
insatisfaccion en los clientes y afectan, de manera directa, la gestion efectiva de la

gerencia.
Figura 3.9.

Ubicacion de oficia principal de RIMAC seguros y reaseguros S.A.
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Nota. Oficina principal de RIMAC Seguros y Reaseguros en Lima, Per(. Ubicacién extraida de Google
Maps, 2020.

Bajo esa premisa, la investigacion se desarrolla dentro de la oficina principal de la

empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A., con énfasis en que las soluciones obtenidas

30



puedan ser proyectadas, a su vez, hacia todas las sucursales de la empresa a nivel nacional

para generar una solucion eficiente, efectiva y eficaz sustentable en el tiempo.
3.2 Limitaciones de la investigacion

Entre las limitaciones que existen en la investigacion se menciona que la misma depende
de ciertos aspectos que escapan del alcance del investigador, tales como las condiciones
del entorno, lo cual dificulta la aplicacion de los instrumentos de recoleccion de datos y
la disponibilidad de las personas a participar dentro de esta investigacién, dado que la

mayoria debera realizarse por medio de conferencias programadas via internet.

Del mismo modo, los tiempos de respuesta estdn sujetos a estas mismas
restricciones del entorno, por lo que se hace considerable poder trabajar con base en la
asesoria especializada del grupo de expertos en el area de finanzas de la empresa RIMAC
seguros y reaseguros S.A, para poder recopilar toda la informacidn pertinente que permita
obtener una vision global sobre la problematica abordada y los posibles puntos de
encuentro que representaria una solucion factible para mejorar los procesos de obtencion

de informacién de rentabilidad dentro de la empresa.

Finalmente, como otro punto en consideracion en cuanto a las limitaciones de la
investigacion, se destaca que los resultados esperados de la aplicacion de las mejoras
propuestas, se proyectan desde un punto de vista optimista, resultando fuera del alcance

del investigador que los mismos sean adoptados o no por la empresa en mencion.
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CAPITULO IV: JUSTIFICACION DE LA
INVESTIGACION

4.1 Justificacion técnica de la investigacion

Desde la perspectiva técnica de la investigacion, la misma se justifica porque permite
aplicar los conocimientos adquiridos en la carrera de Ingenieria Industrial en beneficio
de brindar una solucion a un problema real suscitado dentro de la empresa RIMAC
seguros y reaseguros S.A., teniendo como propdsito disefiar indicadores de gestion que
le permitan a los encargados del area de finanzas mejorar los procesos de obtencion de
informacion y, a su vez, medir su desempefio a nivel local; generando también una mejora
en la cadena de valor de la empresa, con miras de que esta propuesta pueda ser aplicada
a todo el grupo de sucursales que maneja actualmente y optimizar sus procesos de manera

general.

Bajo esa premisa, la mejora propuesta en la ingenieria de la solucion representa
una alternativa viable al analizar todas las falencias durante el macro proceso para
proceder a implementar controles como el disefio de indicadores de confiabilidad que
facilitaran la toma de decisiones gerenciales al obtener resultados mas reales del proceso
de rentabilidad de la informacion por cliente. Asimismo, la conformacion del equipo
Scrum ayudara a reestructurar los procesos desde el punto de vista practico al aportar
toda la informacidn necesaria para llevar a cabo las mejoras durante todo el proyecto.

De ese modo, al lograr eliminar los errores arrojados en el ERP de rentabilidad
por medio de la correccion de los asientos manuales, se podra observar el aumento en el
porcentaje de los indicadores de confiabilidad, lo cual también podré representarse en los
dashboards y facilitar la obtencion de informacion oportuna y de manera dindmica al

permitir filtrar de acuerdo a los criterios necesarios de la gerencia y los interesados.

Con respecto a lo mencionado anteriormente, se resalta la premisa de que la
empresa limitaba la toma de decisiones importantes por la ausencia de informacion que
le facilitara dicho proceso y por lo cual no era posible generar reportes de rentabilidad

detallada. Sin embargo, al disefiar reportes de facil acceso a través de medios digitales
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como plataformas web y mdviles (Android, iOS) se podra, a su vez, acceder a los reportes

en tiempo real desde cualquier medio que se disponga.
4.2 Justificacion econdmica de la investigacion

Desde la perspectiva econdmica, esta investigacion se justifica en la relevancia para la
empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A. por llevar un control adecuado de sus flujos
de ingresos y egresos, por medio del calculo del resultado técnico por cliente, cuyos
indicadores a disefiar permitiran la medicion del rendimiento de la misma, ademas de
poder derribar barreras en el sistema que han impedido, por mucho tiempo, lograr este
objetivo que se considera importante para el desarrollo sostenible de la misma a través

del tiempo.

Adicionalmente a ello, la mejora en el proceso de obtencién de rentabilidad por
cliente también agilizara la toma de decisiones de la gerencia en cuanto a la captacion de
clientes potenciales y asociaciones con otras empresas del rubro para la parte de
reaseguros que maneja la empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A., lo cual le confiere
las cualidades de mantenerse como una de las empresas lideres en el mercado asegurador

con respecto a la competencia, la cual es cada vez mas competitiva.

Este ultimo aspecto se considera relevante dado que las bases sobre las cuales se
sustenta el mercado asegurador depende de las ofertas en funcion de la demanda sin
afectar los flujos netos esperados de entrada, por lo cual el proceso de «pricing» es crucial
para el logro de los objetivos estratégicos de la empresa y, al poder contar con toda la
informacion de la rentabilidad por cliente, estas acciones podran realizarse de una manera

mas eficiente, eficaz y efectiva sin incurrir en riesgos asociados a pérdidas econdémicas.
4.3 Justificacion social de la investigacion

Para efectos de la justificacion social de la investigacion, la misma persigue el beneficio
de los trabajadores de las areas comerciales, contabilidad y finanzas que se desempefian
en esta tarea, ya que, al facilitar las técnicas y herramientas de medicién adecuada para
realizar sus actividades, se podra lograr una estandarizacion del proceso de obtencion de
informacion de rentabilidad a nivel de cliente y esto, a su vez, agilizara los procesos, lo
cual ser4d altamente productivo para los mismos. Adicionalmente, podrd ser
implementado dentro de los programas de capacitacion para suavizar la resistencia al

cambio de los trabajadores nuevos y existentes de la empresa.
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4.4 Justificacion ambiental de la investigacion

Finalmente, la justificacion ambiental de la investigacion hace referencia al aporte que se
podréa generar al automatizar todos los procesos y llevar los mismos a aplicaciones en
plataformas digitales, como Power BlI, la cual es un aplicativo empleado dentro de la
empresa, para evitar el consumo masivo de hojas de papel que impactan directamente en
el medioambiente, ademas de crear una consciencia de conservacion dentro de la empresa
y que pueda convertirse en una empresa lider para otras en el mercado que deseen

implementar las mismas técnicas hacia la mejora continua.
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CAPITULO V: PROPUESTAS Y RESULTADOS

5.1 Definicidn del proceso actual de obtencién de informacion de rentabilidad de

la empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A

Como primer paso a la propuesta de solucién, es importante definir el proceso actual de
obtencion de informacion de la rentabilidad de la empresa RIMAC seguros y reaseguros

S.A. Con base en esto, se presenta lo siguiente:
Figura 5.10.

Modelo inicial de RT por cliente.

CORE VEH,
HOGAR,
EMPRESAS Y

TRABJADORES . Datawarehouse
Operativo

CORE SALUD > Tx(Acsel/x)

Ctas. x cobrar

Mantra
contabilizador
(BDConta)

Ctas. x pagar

CORE VIDA

—b[ ERP J‘— REGISTRO DE AM
[ RT POR CLIENTE

De acuerdo con la estructura presentada en la Figura 5.10, la misma esta

i)

compuesta por tres procesos medulares que estdn conformados por los seguros de
vehiculo, hogares, empresas y trabajadores; seguido de los seguros de salud y los de vida.
Al respecto, cada uno posee un sistema de codificacion distinta, los cuales estan regidos

por nimeros de pdliza, nimero de cliente o identificacion del cliente, entre otros.
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Es por ello que, para efectos de calculos de la rentabilidad, los mismos deben pasar
por medio de un transformador denominado Acsel/x, que es un filtro que recopila toda la
informacion referente a cuentas por cobrar y cuentas por pagar de cada proceso medular
para generar informacion que luego es distribuida en dos &reas: operativa y administrativa

(Mantra contabilizador).

En esta seccion del proceso, se centra el problema a mejorar, dado que el mismo
presenta demoras en los tiempos de obtencion de la informacion que proviene del
datawarehouse y el ERP que posee la empresa, el cual, este Gltimo depende del ingreso
de los asientos manuales (AM) que son registros de clientes llevados en hojas de calculo
Excel para la correccidn de errores del sistema a nivel de péliza. Por medio de las entradas
contables, la informacion recopilada del datawarehouse y el ERP se logra obtener,

finalmente, el resultado técnico (RT) por producto.

Asimismo, dentro de este proceso se involucran las areas comerciales, contabilidad
y finanzas, quienes son estos Ultimos los encargados de obtener la informacion de los
ERP y el datawarehouse para proceder a calcular el RT. En ese sentido, se detalla, a
continuacion, el diagrama BPMN del proceso de obtencion de la informacion de

rentabilidad por cada area:
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Figura 5.11.
BPMN del proceso de obtencion de la informacion de RT
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5.2 ldentificacion de las causas de insatisfaccion en el proceso de obtencidon de

informacion de rentabilidad de la empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A

Partiendo de la premisa de que el objetivo yace en la mejora de los procesos de obtencion

de informacién de rentabilidad (RT) a nivel de cliente, es importante analizar las causas

asignables por las cuales se presenta la problematica expuesta en este trabajo. En ese

sentido, se muestra, a continuacion, el diagrama de Ishikawa de las causas asignables al

problema de obtencion de informacion de rentabilidad a nivel de usuario:

Figura 5.12.

Diagrama de Ishikawa de obtencion de informacion de RT
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sistemas
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De acuerdo a la Figura 5.12 se esbozan las causas asignables en funcion de su

fuente de origen tales como mano de obra, medio ambiente, método, maquina y medicion;

esto, motivado a poder identificar cada una de ellas de manera oportuna y proceder a su

andlisis respectivo. Para ello, fue necesario asignar una frecuencia con base a las

repeticiones de las causas y un puntaje en funcion de la siguiente tabla, a continuacion:
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Tabla 5.8.

Puntaje por rango de criticidad

Rango Criticidad
0<R<2 Poco importante
3<R<S Medio importante
6 <R<8 Importante

9<R<10 Muy importante

Posteriormente, se procedio a calcular el indice de prioridad, el cual se obtiene

Tabla 5.9.

Indice de causas

multiplicando la criticidad por la frecuencia. De ese modo, se obtienen, también, los

porcentajes que definiran los pardmetros de prioridades a solucionar en la propuesta.

Causa -Raiz Frecuencia  Criticidad Prioridad % % Acum
1 Incertidumbre a nivel de cliente 5 10 50 12,50% 12,50%
2 No cuenta con reportes de facil 10 50 12.50% 25,00%
acceso
3 Aumento de la demanda 5 9 45 11,25% 36,25%
4 Inconsistencia de informacion 5 9 45 11.25% 47.50%
en core
5 Er_rores de comunicacién con 5 9 45 11.25% 58.75%
clientes
6 Desconocimiento en el registro 5 8 40 10,00% 68,75%
7 éPlrré){:l:ed|m|entos auténomos por 5 7 35 8,75% 77.50%
8 F_alta de mantenimiento a 3 6 18 4,50% 82,00%
sistemas
9 Servidores 3 6 18 4,50% 86,50%
10  Bases de datos no depuradas 2 8 16 4,00% 90,50%
11  Falta de incentivos 2 5 10 2,50% 93,00%
12 Multitareas 2 5 10 2,50% 95,50%
13 Capacitacion inadecuada 2 5 10 2,50% 98,00%
14 Sin seguimiento y control 1 8 8 2,00% 100,00%
Total 50 400 100%
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Figura 5.13.

Pareto de causas del proceso de obtencion de informacion de RT

PARETO DE CAUSAS ASIGNABLES

6 120.00%

5 100.00%
4 | I I 80.00%
3 60.00%
2 40.00%
1 I I 20.00%
0 I 0.00%

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

11 12 13 14

I Frecuencia % Acum

Con base en la informacion analizada, se detectaron 6 posibles causas asignables
que incurren en la deficiencia del proceso, las cuales han obtenido un porcentaje
acumulado igual o mayor al 80 %, por lo que el enfoque hacia las soluciones estara basado

en las mismas.

5.3 Analisis de las estrategias para controlar las causas de insatisfaccion en el
proceso de obtencion de informacion de rentabilidad de la empresa RIMAC

seguros y reaseguros S.A

En concordancia con los resultados obtenidos en la identificacion de causas asignables
en el proceso de obtencion de la informacion representado por medio del diagrama de
Pareto en la Figura 5.13, se tienen los siguientes planes de accion para mitigar la

incidencia de cada causa — raiz, a continuacion:
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Tabla 5.10.

Propuestas de solucién a las causas - raiz

Causa -Raiz Propuesta de solucién

* Conformacion de equipo multidisciplinario para la
correccion del proceso

] ) * Reuniones periddicas para intercambio de ideas

Incertidumbre a nivel de o

1 ; * Establecimiento de metas semanales
cliente

* Inspeccion de todo el proceso

* Presentacion de informes de cumplimiento

* Registro de lecciones aprendidas

* Mejoramiento de los resultados a través de dashboards
dinamicos
No cuenta con reportes de facil | * Clasificacion de la informacion dentro del dashboard

acceso final
* Adicion de graficos representativos del RT

* Inclusion de aplicativos para dispositivos iOS y
Android de facil acceso

* Analisis del cumplimiento de los indicadores

* Depuracion de reprocesos innecesarios
3 | Aumento de la demanda . . ) ) .
* Verificacion proactiva de la informacion

* Asignacion de responsables

« Eliminacidn de asientos manuales para correccién de

Inconsistencia de informacion | €TOr€S
4
en core » Estandarizacion de los CORE de acuerdo con los
criterios de llenado de informacién
* Adaptacion del canal de comunicacion con clientes
5 Errores de comunicacién con

clientes * Verificacion proactiva de la comunicacion

* Registro de lecciones aprendidas

» Automatizacion de formatos de registro para seleccion

Lo . simple
6 | Desconocimiento en el registro P

 Suministro de instructivos de llenado del formato de
registro

Procedimientos auténomos por

area « Estandarizacidn de procedimientos administrativos

De acuerdo con estos planes de accion, se propone, a su vez, una mejora sustancial
en las debilidades detalladas en la Tabla 1.5 con respecto a los factores determinantes del

éxito de la empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A.

En ese sentido, también se considera fundamental establecer un criterio de

prioridades para la implementacion de mejoras de acuerdo con los intereses de la
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empresa. Por ello, se presenta la siguiente evaluacion, basada en la herramienta arbol de

objetivos (Goal Tree Analysis), donde se consideraron las calificaciones asociadas a la

satisfaccion del cliente, gestion y beneficio econdmico para la empresa:

Tabla 5.11.

Criterios del arbol de objetivos

Factores Peso Escala Observacion
Contribuye al logro de metas de la 5 1-3-5 Bajo - Medio - Alto
empresa
Influye en la satisfaccion del cliente 4 1-3-5 Bajo - Medio - Alto
Representa impactos positivos en la 5 1-3-5 Bajo - Medio - Alto
economia de la empresa
El alcance de las propuestas esta dentro 4 1-5 No - Si
del area de gestion
Es sustentable en el tiempo 4 1-5 No - Si

Con respecto a los valores de peso asignados a cada uno, se presenta, a

continuacién, el puntaje asignado a cada propuesta con respecto a sus factores:

Tabla 5.12.

Arbol de objetivos

Propuestas de solucion

Puntaje de evaluacién

Factores Peso Escala
1 2 3 4 5 6 7
. 5 1-3-5 5 5 4 5 4 4 4
Contribuye al logro de metas de la empresa
Influye en la satisfaccion del cliente 4 1-3-5 5 5 4 5 4 4 4
. . $ 5 1-3-5 5 5 3 5 5 3 3
Representa impactos positivos en la economia
El alcance de las propuestas esta dentro del 3 1-5 5 5 5 5 5 5 §
area de gestién
Es sustentable en el tiempo 3 1-5 5 5 1 1 1 11
Factor estratégico 5 5 4 5 4 4 4
Facilidad de implementacion 5 5 3 3 3 3 3

100 100 69 88 79 69 69

Cabe destacar que, para efectos del calculo del factor estratégico se considerd el

promedio del puntaje entre los factores 1y 2; mientras que el calculo de la facilidad de

implementacién se realizd6 mediante el promedio de los factores 4 y 5; logrando asi

obtener los criterios especificos para cada propuesta en mencion.
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Posteriormente, con los puntajes obtenidos en el factor estratégico, facilidad de
implementacion y puntaje de evaluacion; se procede a elaborar la matriz esfuerzo —
beneficio, en la cual se traza el factor de implementacién en el eje de abscisas, el factor
estratégico en el eje de ordenadas y el punto representara el factor financiero. Con base

en lo mencionado anteriormente, se tiene entonces, lo siguiente:

Figura 5.14.

Matriz de esfuerzo - beneficio

Facilidad de implementacion

h

P1 P2 P4 -

=

P3, P3, Pa. P7 4

La
Factor estratezico

6,25 5 3,75 25 1,25 0

Facilidad de implementacion

En funcion de lo presentado en la Figura 5.14, puede evidenciarse la factibilidad
gue representa implementar todas las propuestas seleccionadas bajo un estricto margen
de beneficio garantizado, por lo que, de acuerdo con el anélisis respectivo, servird como

sustento para la toma de decisiones gerenciales.

Bajo ese contexto, para el desarrollo de las propuestas, fue necesaria la
elaboracion de la matriz SIPOC del proceso, por lo que se evidencia, a continuacién, lo

siguiente:
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Tabla 5.13.

Matriz SIPOC del proceso de obtencion de RT

Area

Finanzas

Responsable

Analista de finanzas/Coordinador de finanzas/Gerente de finanzas

Generacion de RT por cliente

Objetivo Informes dinamicos y de facil acceso
Consolidacion de la informacion
Proveedor Proceso P.HV.A Salida Cliente Responsable
Entrada
(Interno/Externo)
Avrea comercial Solicitud de cuggié= x cobrar y Atenm_on_de P Requgrlmlentos Contabilidad Analista de finanzas
cuentas x pagar requerimientos atendidos
Contabilidad Informe de asientos manuales Elaboracion de AM H Errores corregidos Finanzas Analista de finanzas
Elgborgciop de Informes de registros
Contabilidad Informacién de registros contables informes de registros H S it 9 Finanzas Analista de finanzas
contables
Elaboracion de macros Macths db vihtaor
Analista de finanzas | Reporte de ventas por producto de ventas por H ol P Jefe de finanzas Analista de finanzas
productos P
Analista de finanzas | Actualizacion de datos en el ERP Ingresgide datostg) P Datdg degverfjas a Jefe de finanzas Analista de finanzas

Analista de finanzas

Analista de finanzas

sistema por producto

Avance de célculos del RT Consolidacion de P
componentes del RT
Elaboracion del

informe detallado en H
PDF

Solicitud de informacién de RT

nivel de producto
Valores del RT en
cantidad monetaria y
%

Informe detallado de
RT en PDF

Jefe de finanzas

Analista de finanzas

Gerente de finanzas Coordinador de finanzas




De acuerdo con la Tabla 5.13, se observa el proceso desarrollado en funcion de los
principales involucrados en las areas comerciales, contables y de finanzas, para efectos
de la entrega de cada producto consecuente que conlleva a la elaboracidn final del calculo
de RT, el cual refleja, entre otros aspectos tales como las primas, ajustes de reaseguros,
siniestros, comisiones y gastos técnicos; para la proyeccion de los resultados que son
presentados a la gerencia del area financiera, quien se encarga de la toma de decisiones

oportunas en beneficio de darle direccion a las siguientes operaciones.

Sin embargo, en estas fases se puede apreciar que no existen controles de
verificacion ni acciones en mejora del flujo de la obtencion de la informacién de
rentabilidad, por lo que la misma se puede ver congestionada al momento de llegar a la
presentacion de resultados, los cuales son detallados por medio de informes en formato
PDF que son dirigidos a la gerencia para su revision y, durante este proceso, se pierde
tiempo considerable, ademas de destacar la dificultad que puede presentar entender, en

algunos casos, la informacidn obtenida si no esta debidamente clasificada.

En esta instancia, la mejora que se requiere aplicar se enfoca en los procesos de
obtencion de la informacion por medio de la conformacion de un equipo
multidisciplinario que dirija sus esfuerzos a encontrar las falencias en el proceso desde
sus cimientos hasta el procedimiento final para que, con ello, se pueda mejorar la
presentacion final de resultados y generar un dinamismo entre todos los involucrados de

la empresa.

5.4 Disefio de la ingenieria de la solucién para el proceso de obtencion de
informacién de rentabilidad de la empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A

Como paso fundamental para el desarrollo de los planes de accion que tienen como
propdsito mejorar el proceso de obtencion de informacion de rentabilidad a nivel de
cliente, se vuelve importante la implementacion de los siguientes indicadores, como
medibles del proceso para garantizar el éxito de los procedimientos. Con base a esto, se

tiene la siguiente tabla:
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Tabla 5.14.

Cuadro de indicadores de gestion en finanzas

Indicador de S Forma de % Resultados Resultados
Proceso gestion Descripcion célculo Confiabilidad ~ 2019-1T  2020-1T
Medible que
. representa la  (Informacion con
% de confianza X
del RT anivel de COnfianza del - detalle + 100 60% 85%
cliente calculo de RT informacién
a nivel de directa) /RT
cliente
Medible del
% de cumplimiento Primas/presupues
cumplimiento de P presup 100 99,7% 99,2%
. de las metas  to de primas
. primas
Finanzas de ventas
0,
hde 4 Medible del
cumplimiento del cumolimiento gastos
presupuesto de P realizados/gastos 100 92,6% 97, 7%
mensual de presupuestados
presupuesto
gastos
daalley, Eiiﬁecif -
cumplimiento del R 100 95,9% 99,3%
RT esu!tado presupuestado
Técnico (RT)
% de Representacio Market share/
cumplimiento del n del % del market share 100 98,5% 101,4%
market share market share  presupuestado

Dada la Tabla 5.14, se presentan los indicadores que se manejan especificamente

en el area de finanzas, donde el objetivo es calcular la rentabilidad, la cual es llamada
resultado técnico. Para ello, la gerencia se basa en indicadores como el cumplimiento de
confianza del RT a nivel de cliente, el cumplimiento de primas, el cumplimiento del
presupuesto mensual de gastos asignados para las actividades, el porcentaje del resultado
técnico (RT) y el cumplimiento del market share; para lo cual se considera importante
resaltar su cumplimiento por medio de valores en millones de dolares y porcentajes

representativos.

Con respecto a las mejoras implementadas, se evidencia que el nivel de
confiabilidad de los resultados para el afio 2019 no representaba un sustento considerable
para la toma de decisiones por la gerencia, dado que el mismo se veia afectado por los
errores durante el proceso de obtencidn de la informacion, mayormente debido a los
reprocesos por falta de informaciéon y errores humanos en los céalculos de asientos
manuales que luego eran ingresados al ERP para contrastar la informacidn con respecto

a las bases de datos extraidas del datawarehouse y, posteriormente, poder consolidar toda
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la informacion. En este aspecto, el porcentaje de cumplimiento del RT por cliente resultd
haber mejorado de manera considerable para el primer trimestre del afio 2020, donde se

alcanz6 un incremento del 85% con respecto al mismo.

En lo mencionado anteriormente, se presenta una oportunidad de mejora a largo
plazo, dado que la toma de decisiones se basa en el indicador de cumplimiento del RT
por cliente y el mismo presenta el potencial de poder incrementarse aun mas por medio
de la conformacion del equipo Scrum, de modo que estos puedan detectar las brechas que
requieran mayor nivel de detalle y subsanarlas a un valor més cercano al 100%

Bajo esa premisa, la mejora, por parte del investigador, parte desde la perspectiva
de observador, donde se pudo estudiar dicho proceso a profundidad para desarrollar la
ingenieria de la solucién, en concordancia con las prioridades destacadas en el analisis
de las causas raices presentado en la Tabla 10, las cuales comprenderdn brindar las
propuestas para solucionar el problema con la incertidumbre a nivel de cliente y el

mejoramiento de reportes que sean de facil acceso para la gerencia de finanzas.
De ese modo, se tiene lo siguiente:
5.4.1 Propuesta de solucion para mitigar la incertidumbre a nivel de cliente

Como primer paso para mitigar la incertidumbre a nivel de cliente, es decir, poder obtener
toda la informacidn necesaria para facilitar el proceso de obtencion de la informacion de
rentabilidad por cliente, se requiere de la conformacion de un equipo multidisciplinario.
El mismo debera contar con personal capacitado en soluciones tecnolégicas (proveedor
interno o externo de la empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A), responsable del &rea
comercial, contabilidad y finanzas. De modo que se cumpla con el siguiente mapa de

proceso:
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Figura 5.15.

Mapa del flujo de los procesos
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[

Area comercial yIT }

SATISFACCION DEL CLIENTE

En ese sentido, cabe destacar que el cliente a satisfacer esta conformado por la

gerencia de finanzas y el gerente general de la empresa RIMAC seguros y reaseguros

S.A. De ese modo, se presenta la relacion de salidas que poseen las areas para el logro de

objetivos de la mejora, a continuacion:

Tabla 5.15.

Relacion de salidas de los procesos involucrados en la mejora

Proceso responsable

Salidas

Area comercial

Consolidacién de informacion de
clientes

Visién del mercado

Informacién de compradores
potenciales

Reporte del sistema de
informacién a nivel comercial

Desempefio de la fuerza de ventas

Contabilidad

Andlisis de reporte de venta de
primas

Presupuestos de cuentas por
cobrar

Presupuestos de cuentas por pagar

Cronograma de pagos

Finanzas

Andlisis de ventas de primas a
nivel de producto

Analisis de ventas de primas a
nivel de clientes

Informe global de rentabilidad

Dashboards del RT

(continua)
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(continuacion)

Aporte de consolidacion de
requerimientos

Protocolos de seguridad para el

IT manejo de la informacién

Adaptacion del ERP de acuerdo a
los requerimientos de las areas

Siguiendo el mismo orden de ideas, la propuesta también planted el

establecimiento de reuniones periddicas para intercambio de ideas y el establecimiento

de metas semanales, por lo que las mismas fueron programadas para un periodo
comprendido entre el 01/01/2020 al 01/03/2020 como fecha limite, donde se midio, de

manera especifica, el éxito de la mejora implementada. En ese sentido, se tiene el

siguiente cronograma de actividades:

Figura 5.16.

Cronograma de actividades de la mejora

Id Modo de |Mombre de tarea Duracion Comienzo Fin DO ene 20 13 ene '20
_otar\ea ® 3l ol Imlw!slw I Y
1 | INICIO DEL PROYECTO 0 dias jue 02/01/20 jue 02/01/20 02/01
2 | wm PRE-REQUISITOS 5 dias jue 02/01/20 mié 08/01/20 I 1
3 | Definir reunion de 3 dias jue 02/01/20 sib 04/01/20 f—y
lanzamiento
4 | b Definir objetivos 3 dias lun D6/01/20 mieé 08/01/20 1—1
5 W wm INICIO 14 dias  jue 09/01/20 mar 28/01,20 r
6 |w A Determinar los requisitos 3 dias jue 09701720 lun 13701720 &
T W 2 Requisitos de los 4 dias mar 14/01/20 vie 17/01/20 |
dashboards
B W Plan final de recursos 2 dias lun 20/01/20 mar 21/01/20
9 | b Personal 5 dias mié 22/01/20 mar 28/01/20
0 |Wf DESARROLLO 29 dias mié 29/01/20 lun 09,0320
11 [ Requisitos técnicos 2 dias mié 29/01/20 jue 30/01/20
12 | Desarrollo de base de datos 3 dias vie 31/01/20 mar 04/02/20
13 | Desarrollo de soluciones 7 dias mié 05/02/20 jue 13/02/20
scrum
14 | A Interfaz de usuario 8 dias vie 14/02/20 mar 25/02/20
15 W 3 Prueba & dias mié 26/02/20 mié 04/03/20
16 |[v Completar desarrollo 3 dias jue 05/03/20 lun 09/03/20
17 | OPERACIONES 14 dias mar 10/03,/20 sib 280320
18 |W" 2 Configuracién de 9 dias mar 10/03/20 vie 20/03/20
dashboards
Tares Resumen inactiva Tareas externas
Dhilldn  cssnaaaii Tarea marsal Hito extemo &
Hito * solo duracian Fecha limite +
Proyector cronograma de propu
Resumen 1 informe de resumen manual Progreso

Fecha: sab 22/08/20

Resumen del proyecta
Tarea mactva

Hito mactwo

1  Resumen manual
salo el comienzo

salo fin

Progresa manus

Pagina 1

(continda)
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(continuacién)

Modo de [Mombre de tarea Duracion ‘Comienzo Fin D4 ene '20 13 ene 20

Id
| o tarea X 1 L' 2 ju} L ] X l k' 5 ju] L Y] X 1
19 [ Prueba del sistema 6 dias lun 23/03/20 sab 28/03/20
20 | = LANZAMIENTO 2 dias lun 30/03/20 mar 31/03/20
21 | Lanzamiento al mercado 2 dias lun 30/03/20 mar 31/03,/20
22 | FIN DE PROYECTO 0 dias mar 31/03/20 mar 31/03,/20
Tarea Resumen inactiva Taress externas
ol G Tarea manuai I 1 Hito extemo
Hita * salo duracxn Fecha limite +*
Proyecto: cronograma de propul
Facha- sib 22/08/20 Rezumen 1  informe de resumen manua| — Frogreso
Resumen del proyecto [} 1 Resumen manual 1 Frogresoc mana
Tarea inactiva solo el comienzo C
Hito inactivo salo fin 1
Pagina 2

Bajo este cronograma, se han realizado las gestiones iniciales para la mejora de la
obtencién de la rentabilidad, sobre la cual, el investigador ha participado activamente en
el seguimiento de cada actividad, ademas de formar parte del equipo multidisciplinario
de la empresa. De ese modo, también se sugirio levantar toda la informacién y acuerdos

Ilegados bajo el formato de acta de reunién (Ver anexo 8).

Posteriormente, también se plantea la inspeccion de todo el proceso, el cual sera
Ilevado a cabo por el gerente de finanzas, quien se encargara de solicitar la informacién
correspondiente con respecto al desempefio del equipo multidisciplinario para verificar
el cumplimiento de logro de metas y comunicar a la gerencia general de la empresa sobre

los resultados obtenidos.

Asimismo, los informes constardn de la presentacion de resultados y estaran a
cargo del analista de finanzas, quien recopilara toda la informacion levantada en el area

y contrastara con los acuerdos establecidos en las actas de reunién para representar, de
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manera dinamica y concisa el detalle sobre las gestiones inherentes a la mejora de la
obtencion de la informacion. Por otra parte, también sera el encargado de llevar un
registro, bajo los formatos confidenciales de la empresa, donde se resguardan las

lecciones aprendidas conforme se realicen los avances en el cronograma.

De ese modo se podra facilitar la toma de decisiones oportuna y enfocada a
resultados efectivos, agilizando ademas las labores de todas las areas involucradas en el
proceso de obtencion de la informacion de rentabilidad. Para esto, se requerird compartir
este registro con las &reas estratégicas, claves y de apoyo que forman parte del equipo

multidisciplinario.
5.4.2 Propuesta de solucién para generar reportes de facil acceso

Para la propuesta de solucion que se enfoca en generar reportes de facil acceso, como
primer punto de partida fue necesario un equipo de desarrollo Scrum para aplicar los
procedimientos en conformidad con la metodologia agil. Al respecto, se debe precisar
que la palabra Scrum no hace referencia a ningn acrénimo y cuyo significado esta
enfocado hacia el disefio de trabajo eficaz que logre la colaboracion de sus involucrados

por medio de reglas y roles asignados (Molina, Vite, y Davila, 2018).

Adicionalmente, Satpathy (2016) agrega que la metodologia agil se centra en
garantizarle a la empresa la obtencién de un valor agregado en plazos cortos, ademas de
asegurar una comunicacion fluida y clara entre los integrantes del equipo
multidisciplinario. En ese sentido, Scrum define tres roles fundamentales: el Scrum
master, quien es el encargado de supervisar todo el desarrollo; el duefio de producto o
product owner, quien es el representante de los accionistas y clientes que emplean el
software; y el equipo de desarrollo, quienes se encargan de adaptar las funcionalidades

del software de Power Bl en funcion con los requerimientos de las operaciones.

Bajo ese concepto, el investigador se desenvuelve como el product owner, quien
contempla el desarrollo de la plataforma que permite el mejoramiento de los dashboards

con datos de interés para la obtencion de la informacion de rentabilidad a nivel de cliente.

En cuanto al proceso de desarrollo Scrum, se presenta el siguiente flujograma:
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Figura 5.17.

Flujograma del proceso Scrum
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El proceso consiste, primordialmente, de la elaboracion del Sprint, el cual es un

cronograma de metas de cumplimiento para trabajar el mejoramiento de los dashboards

de primas, market share, market share de utilidad neta, RT, RT a nivel de cliente y gastos;

los cuales son componentes influyentes para poder garantizar el proceso de obtencion de

informacion de rentabilidad a nivel de cliente para efectos de los reportes hacia la

gerencia de finanzas. Mencionado lo anterior, se puede evidenciar el Sprint planificado

para cada dashboard en mencion en un periodo no mayor a 10 semanas (Ver anexo 9).

Luego de planificadas las mejoras en los dashboards, el Scrum master se encarga

de brindar la aprobacién respectiva para la puesta en marcha del siguiente proceso, la

cual consiste en el suministro, por parte del Product Owner, de requerimientos técnicos

de accionistas y clientes que usaran la plataforma hacia el equipo de desarrollo.
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Posteriormente, son estos quienes realizan la conexién directa desde la base de
datos del ERP e ingresan los requerimientos técnicos de accionistas y clientes en los
dashboards, adaptando el sistema de manera comoda y de facil acceso en dos
plataformas: para dispositivos mdviles iOS y Android, asi como la vista en la web.

Finalmente, realizan las programaciones en el software para que las bases de datos
puedan actualizarse de manera automatica desde el area comercial hasta el area de
finanzas y se libere la responsabilidad de suministrar los asientos manuales al ERP para
corregir errores. Estos, luego son evaluados nuevamente por el Scrum master, quien
determinaré si se cumple o no con los requerimientos suministrados por el Product Owner
y, en funcion de ello, se culmina el proceso o se requerira de la revision del mismo tantas

veces sea necesaria hasta cumplir con los objetivos establecidos en el Sprint.
e Correccion de asientos manuales en el Mantra Contabilizador

En el mismo orden, luego de realizar las reuniones respectivas con todos los involucrados
de las areas medulares para mejorar el proceso de obtencion de informacion, se procede
a desarrollar los formatos de los asientos manuales definitivos que seran introducidos al
ERP de manera mensual para corregir las desviaciones de los valores verdaderos en
cuanto a la rentabilidad por cliente y, del mismo modo, facilitaran el desarrollo de las

soluciones en el software que se asocia a los dashboards en sus diversas plataformas.

Bajo ese precepto, se evidencian, a continuacién, dos ejemplos de los asientos

manuales elaborados para el desarrollo de la solucion:
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Figura 5.18.

Estructura de asientos manuales para ramo de Salud
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Figura 5.19.

Estructura de asientos manuales para ramo de vida
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De acuerdo con lo observado en las Figuras 5.18 y 5.19, el formato de asientos
manuales es elaborado por el area de contabilidad y actuarial, el cual consiste
basicamente, en las correcciones en los importes de los productos asociados a cada ramo
de la empresa, el cual consta de la priorizacion de los productos por blogque, sub-ramo,
usuario (que envia la informacién y quien la procesa), motivo del asiento, informacion
acerca de su disponibilidad en el ERP y, finalmente, los agrupadores y subcuenta donde

se ejecuta la informacion.

Adicionalmente a ello, se pueden desplegar una serie de herramientas de analisis
que les permiten a los analistas del area establecer las estrategias de mitigacion de las
inconformidades del proceso. Entre estas se menciona la categorizacidn segun el origen
del problema detectado, la subcategoria asociada al origen y, posteriormente, los efectos
en los sistemas impactados. Por medio de estas teécnicas de andlisis se pueden dirigir los
esfuerzos hacia la correccion de incidencias al presentar un resumen del proceso;
indicando propuestas especificas para cada una de ellas y evaluando su estatus conforme

se realicen las acciones respectivas.

Esto se conoce como bitacora de los asientos manuales, donde se registra toda la
informacion analitica del proceso y se plasman los beneficios de las mejoras, se plantean
rutas de seguimiento y canales de informacion inherentes, los cuales facilitan la toma de

decisiones oportunas dentro del equipo multidisciplinario.

El resultado de la aplicacion de estas acciones se tradujo en los siguientes

resultados:

Tabla 5.16.

Mejora en asientos manuales en el proceso de RT

Componentes del RT Mejoras en asientos ~ # Asientos (2020-1T)  # Asientos (2020-2T)

Primas A 0 0
Ajuste RRC B 20 0
Reaseguros C 15 15
Siniestros A 0 0
Siniestros cedidos C 15 15
Comisiones B 25 0
Descuento de reaseguros C 15 15
Reaseguro aceptado C 4 4
Gastos técnicos A 0 0
Prov. De Cobranza
dudosa B 6 0
TOTAL 100 49

Nota. A: esta vinculado a un 1D de pdliza, B: Automatizado con légica, C: Debe mejorarse el proceso de obtencién de AM
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De acuerdo con la tabla presentada, se evidencian las mejoras en cuanto al calculo
del resultado técnico (RT), cuyo proceso por ramo toma entre 5 — 7 dias; teniendo como
referencia que, para el porcentaje del indicador de rentabilidad previo (60%) se demoraba
entre 17 — 20 dias. Al lograr la automatizacion de los asientos manuales dentro de los
componentes del RT a los cuales se les podia aplicar I6gica secuencial, se pudo alcanzar

una reduccion en los tiempos entre 10 — 12 dias.

Por consiguiente, el resultado final de este proceso, resulta en la insercion de
dichos asientos manuales de manera periddica dentro del ERP, lo cual corrige las
desviaciones en la informacién de la rentabilidad por cliente y agiliza las actividades del
area de finanzas. Al respecto, se toma la informacion contenida en el ERP y se carga en
los dashboards de rentabilidad en tiempo real y, dadas las soluciones tecnologicas del
equipo Scrum, se puede obtener los reportes de rentabilidad por cliente en todas las

plataformas disponibles para la gerencia.

Basado en las mejoras sefialadas en el proceso de obtencion de la informacion de
rentabilidad por cliente, se presenta, a continuacion, el diagrama BPMN del proceso

mejorado:

57



89

Figura 5.20.

BPMN del proceso de obtencion de la informacion de RT (mejorado)
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De acuerdo con la Figura 5.20, se puede evidenciar las mejoras realizadas para
optimizar los procesos, en el cual, requirid de la correccidn de ciertos procesos asociados
al &rea de contabilidad. Esta correccion constdé de eliminar los asientos manuales
elaborados de manera continua para ingresarlos al ERP dado que, en funcion de la
propuesta, los mismos seran elaborados de manera mensual y bajo la estructuracion que
posee, permitira el flujo de operaciones de manera eficaz y evitando la correccién de

errores constantes.

Asimismo, en el area de finanzas se recibiran la informacion de rentabilidad de
manera codificada y actualizada en tiempo real de los tres CORE medulares del proceso,
los cuales seran extraidos, de manera directa, del ERP y del Datawarehouse para
proceder, inmediatamente a calcular la rentabilidad, la cual ahora sera a nivel de producto
y por cliente. En consecuencia, el resultado de estas acciones se traduce en la
disponibilidad de reportes de rentabilidad adecuada a los requerimientos de la alta
gerencia y presentada en dashboards dinamicos que podran estar disponibles en las

plataformas digitales sobre las cuales se trabajo la propuesta.

Mencionado lo anterior, se presenta entonces, los visualizadores de dashboards
de RT en las plataformas 10S, dirigidos a los dispositivos autorizados para su acceso, a

continuacion:
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Figura 5.21.
Visualizador de dashboard de RT en plataforma iOS
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Nota. Se evidencia el formato de reportes de rentabilidad por cliente en la plataforma iOS, 2020.

De acuerdo con la Figura 5.21 presentada, se puede observar la nueva plataforma
de mejora en el proceso de obtencion de la informacion a nivel piloto que se esta
desarrollando en la empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A. La misma permite la
visualizacion macro del resultado técnico (RT) con respecto a diversos criterios de interés
para la gerencia tales como afio, mes, frecuencia, segmento, producto y ramo. Lo que
ademas muestra graficos de barra que evidencian el aumento, disminucidn, total y otros

con respecto al RT.

Del mismo modo, puede evidenciarse el porcentaje de cumplimiento con respecto
a los compromisos adoptados con los aliados, de modo que facilita, de esta forma, la toma
de decisiones a nivel gerencial para determinar los cursos de accidn a tomar en cuenta

para mantener las buenas relaciones laborales.

Adicionalmente, también se presenta la visualizacion de la plataforma de los

dashboards de RT por cliente a través de la web, a continuacion:
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Figura 5.22.

Visualizador de dashboard de RT en la web
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Nota. Se evidencia el formato de reportes de rentabilidad por cliente en la web, 2020.

En funcion de lo presentado en la Figura 5.22, también puede evidenciarse el
disefio dinamico e innovador que se efectud al acoplar los requerimientos de los
accionistas y clientes en un reporte que englobe todos los datos requeridos para la toma
de decisiones gerenciales. En el mismo, pueden realizarse incluso méas funciones que
resultan de interés para el usuario, dado que también pueden exportar los resultados hacia
tablas de Excel para mayor informacion y elaboracion de informes mas completos y
ajustados a las necesidades para el intercambio de ideas y planes de accion con respecto

a las ganancias o pérdidas que se pueden producir a nivel de cliente de manera mensual.

Asimismo, luego de esto, se presentan, a continuacion, los resultados y

proyecciones de aumento de los indicadores al implementar estas mejoras dentro del
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proceso de obtencion de la informacion de rentabilidad por cliente bajo tres escenarios;

optimista, moderado y pesimista:

Tabla b

A7.

Indicadores de gestion en finanzas para el segundo trimestre del 2020 (optimista)

Proceso Indicador de Descrincion Forma de % Resultados Resultados
gestion b célculo Confiabilidad  2020-2T 2020
Medible que (Informacién
% de confianza representa la con detalle +
del RT anivel confianza del informacion 100 85% 90%
de cliente calculode RTa .
- . directa) /RT
nivel de cliente
Medible del
% de cumplimiento  Primas/presupu
cumplimiento | P presup 100 99,2% 99,9%
de primas de las metas de esto de primas
Finanzas ventas
ge astos
cumplimiento  Medible del ?eanza dos/aast
del presupuesto cumplimiento os g 100 97,7% 99%
mensual de de presupuesto
gastos presupuestados
hde e RTRT
cumplimiento | 100 99,3% 99,8%
del RT R(,esu.tado presupuestado
Técnico (RT)
% de -
cumplimiento Representacion  Market share/
del market del % del market share 100 101,4% 103%
share market share presupuestado
Tabla 5.18.
Indicadores de gestion en finanzas para el segundo trimestre del 2020 (moderado)
Indicador de S Forma de % Resultados  Resultados
Proceso gestion Deseripciop clculo  Confiabilidad 2020-2T 2020
Medible que (Informacion
% de confianza representa la con detalle +
del RT anivel de  confianza del nformacion 100 85% 85%
cliente calculo de RT a directa) /RT
nivel de cliente
Finanzas .
% de Medible  del 99,2%
cumplimiento de cumplimiento  Primas/presupu 0
primas de las metas de esto de primas 100 99,2%
ventas
% de Medible del astos
cumplimiento del cumplimiento ?ealizados/ ast 100 97.7% 97.7% s
P de presupuesto g (continda)
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(continuacién)

presupuesto 0s
mensual de presupuestados
gastos
% de ch: Ip;oesdeenltamon RT/RT
1mi 0, 0,
(F:{ql_mpllmlento del Resultado presupuestado 100 99,3% 99,3%
Técnico (RT)
% de Representacion  Market share/
cumplimiento del del % del market share 100 101,4% 101,4%
market share market share presupuestado
Tabla 5.19.

Indicadores de gestion en finanzas para el segundo trimestre del 2020 (pesimista)

Proceso Indicador de Descrincion Forma de % Resultados Resultados
gestion P célculo Confiabilidad ~ 2020-2T 2020
Medible que (Informacién
% de confianza representa la con detalle +
del RT anivel confianza del informacion 100 85% 80%
de cliente calculode RTa .
- . directa) /RT
nivel de cliente
% de ctﬂn?d;:)rlr%edr?tlo Primas/presupu
cumplimiento " P presgp 100 99,2% 99%
de primas de las metas de  esto de primas
Finanzas VeIt
Yogie astos
cumplimiento Medible del realigados/ ast
del presupuesto  cumplimiento o3 g 100 97, 7% 97%
mensual de de presupuesto
gastos presupuestados
e UGdl | RTRT
cumplimiento Resultad d 100 99,3% 99%
del RT Resu tado presupuestado
Técnico (RT)
% de L
cumplimiento Representacion  Market share/
del market del % del market share 100 101,4% 100%
shiire market share  presupuestado

Con base a los resultados obtenidos luego de la evaluacion realizada en el segundo
trimestre del afio 2020, donde se cumplieron las expectativas de los indicadores de
confianza para el cumplimiento de la rentabilidad, se proyectaron los escenarios
moderados y pesimistas de estos indicadores para el resto del periodo del afio 2020. Para
cualquiera de los tres escenarios planteados, el beneficio que se persigue es mantener o
mejorar el indicador de confianza del RT por cliente, dado que el mismo se considera
crucial, entre el resto de indicadores, para la toma de decisiones importantes en la

gerencia al ser estos los que expresan las ganancias o pérdidas en las ventas de primas.

63



5.5 Evaluacion del costo — beneficio de la propuesta de ingenieria de la solucion
para el proceso de obtencion de informacién de rentabilidad de la empresa

RIMAC seguros y reaseguros S.A

En cuanto a la propuesta de ingenieria de la solucidn para mejorar el proceso de obtencion
de informacion de rentabilidad por cliente, se pudo evidenciar la necesidad de corregir
procesos asociados a las areas de contabilidad y finanzas para reducir los reprocesos y
los errores en el ERP que servia como fuente para realizar los calculos. Asimismo, se
implemento6 una plataforma dinamica por la cual la gerencia puede acceder de manera
rapida y efectiva a los reportes de rentabilidad por cliente y adaptar los reportes en

funcidn de sus requerimientos para la toma de decisiones.

Todo esto, aunado con los recursos como tiempo, costo y alcance; permitieron obtener
un estandar de calidad del proceso de obtencion de informacion al lograr aumentar los
indicadores de confianza de la rentabilidad y reducir, de manera significativa, los tiempos
operativos. Con base en ello, se presenta el desglose de la inversion para la ingenieria de

la solucion:

Tabla 5.20.

Head count del proyecto

Head Count 2020
Outsourcing Power Bl -
Outsourcing AM -
Outsourcing Mantenimiento -
Data Engineer 1
Cloud Specialist 1
Product Owner 2

Scrum Master 1
Nota. El outsourcing power Bl, AM y Mantenimiento contempla el paquete de servicios.

En el mismo orden, se presenta el head cost del proyecto:

Tabla 5.21.

Head cost del proyecto

Head Count 2020
Outsourcing Power Bl $ 63.000,00
Outsourcing AM $ 65.000,00
Outsourcing Mantenimiento $  59.000,00 L
Data Engineer $ 16.143,000 (contintia)
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(continuacion)

Cloud Specialist
Product Owner
Scrum Master

14.857,000

32.363,000

TOTAL

$
$ 12.944,00
$
$

263.307,00

De acuerdo con lo observado en la Tabla 5.21 se evidencia un monto de inversion de $

263 307,00 para efectos de la ingenieria de la solucidn, la cual comprende la revision,

analisis y ejecucidn de mejoras en el proceso de obtencion de informacion de rentabilidad

para poder clasificar la misma por cliente y bajo una serie de detalles que sirven para la

toma de decisiones de la gerencia dentro de la empresa. De ese modo, el objetivo que se

persigue con esta planilla, consiste en la mejora del calculo de los asientos manuales y

aumentar los porcentajes de confianza en todo el macro proceso.

En el mismo orden, se presenta, a continuacion, el flujo de caja y el calculo

economico del costo — beneficio de la inversion:

Tabla 5.22.

Flujo de caja de la inversion

FLUJO DE CAJA

Flujo de inversiones 0 2020 2021 2022 2023
$
Inversion inicial 263.307,00
Valor residual
P
Total flujo de inversiones  263.307,00
Flujo 0 2020 2021 2022 2023
Ingresos
Ahorros por ejecucién de $ $ $ $
mejoras 200.000,00 214.000,00 228.980,00 245.008,60
Costos
Costos fijos (Equipo $ - $ - $ - $ -
Scrum) 51.300,00 51.300,00 51.300,00 51.300,00
$ $ $ $
Total flujo de operaciones 148.700,00  162.700,00 177.680,00 193.708,60
Total flujo econémico 0 2020 2021 2022 2023
$ -
Total flujo de inversiones 263.307,00
Total flujo de operaciones
$ - $ $ $ $
Flujo econémico 263.307,00 148.700,00 162.700,00 177.680,00 193.708,60
(continda)
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(continuacién)

Costo de oportunidad 12%
$

VAN 248.738,73
TIR 49,74%
B/C 1,94
PRI 1,7
. $

2do Trimestre 100.000,00

Nota. El costo de oportunidad esté fijado por la empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A.

De acuerdo con la Tabla 5.22, se observa un valor anual neto de $ 248 738,73;
siendo este VAN > 0, con una tasa interna de retorno de 49,74% y un factor costo
beneficio de 1,94; se puede afirmar que la propuesta de mejora para la obtencion de
informacidn de rentabilidad por cliente en la empresa RIMAC seguros y reaseguros S.A
se considera financieramente viable al ser mayor el beneficio a obtener a largo plazo y

dentro de un periodo de recuperacion de un afio y medio aproximadamente.

En concordancia con lo presentado en la tabla anterior, se destaca que, para
efectos del primer y segundo trimestre de la propuesta de mejora en los procesos de
obtencion de informacién de rentabilidad por cliente, se ha podido evidenciar una
recuperacion que cubre alrededor de $100 000 de la inversion y que se espera continuar
percibiendo al cabo del cumplimiento del periodo de recuperacion proyectado en el flujo
de caja, por lo que el proyecto de mejora implementado dentro de la empresa RIMAC

seguros y reaseguros S.A. se consideré como altamente factible para estos efectos.
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CONCLUSIONES

De acuerdo con la elaboracion de este plan de suficiencia profesional, dirigido hacia la
mejora del proceso de obtencion de informacion de rentabilidad a nivel de cliente, se

puede concluir lo siguiente:

e La definicién del proceso actual permitio visualizar el estado actual de la
empresa en relacion con el desempefio de sus procesos de obtencion de
informacidn de rentabilidad, asi como recopilar los datos histdricos para el
analisis respectivo que sirviesen como estrategia para la ingenieria de la
solucion. En el mismo, se evidencié que existian tres CORE principales
donde se procesaban los datos referentes a los productos ofrecidos por la
empresa y los cuales eran estandarizados por medio de un transformador que
facilitaba la recopilacion de informacion de las cuentas por cobrar y por pagar

para efectos de informes en el area de contabilidad.

e La identificacion de las causas de insatisfaccion que pudieron visualizarse a
través de la realizacion del diagrama de Ishikawa y su representacién grafica
en el diagrama de Pareto, permitieron establecer prioridades con respecto
hacia los esfuerzos a aplicar para mejorar el proceso de obtencion de
informacion de rentabilidad a nivel de cliente, dado que la misma presentaba
mayor tendencia hacia la incertidumbre a nivel de cliente y a la dificultad de
contar con reportes de facil acceso para la gerencia; traduciéndose, a largo
plazo, en inconvenientes con el pricing, las alianzas con nuevos clientes y el

aumento de los indicadores de confianza.

e Asimismo, por medio del analisis de las estrategias para controlar las causas
asignables al problema de obtencion de informacion de rentabilidad, se
pudieron trazar los planes de accion y, a su vez, establecer criterios de
ponderacion en funcidn de los esfuerzos y beneficios a obtener de abordar

dichas causas bajo un nivel de importancia considerable sobre otras.

e Del mismo modo, el disefio de la ingenieria de la solucién se encargd de

desarrollar las estrategias al proponer la conformacion de un equipo
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multidisciplinario que pudiese aportar las ideas para el mejoramiento del
proceso desde sus cimientos hasta el area critica, la cual era finanzas. El
resultado de estas gestiones permitié obtener beneficios en cuanto al
mejoramiento del indicador de confianza del RT y la visualizacion de
dashboards por cliente, el cual servird para identificar los canales de
captacion de clientes que representan un aporte hacia la rentabilidad de la
empresa y poder afianzar las relaciones con los mismos, al igual que podra

descartar a aquellos que no representen buena rentabilidad para la misma.

En ese sentido, la evaluacion del costo — beneficio de la propuesta de mejora
ascendio al monto total de $ 263 307,00, cuyo analisis financiero arrojo una
factibilidad econémica al obtener un VAN > 0 ($ 248 738,73), una TIR
superior al costo de oportunidad (49,74%) y un factor B/C superiora 1 (1,94),
indicando, a su vez, que el periodo de recuperacién de la inversion estaba

comprendido para 1 afio y medio.
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RECOMENDACIONES

Con base en las mejoras proporcionadas en el proceso de obtencion de
informacion de rentabilidad por cliente, se tienen, a continuacion, las siguientes

recomendaciones:

El proceso de obtencion de la informacion de rentabilidad por cliente ayudara a mejorar
las alianzas con corredores, al ser estas mas rentables, por lo que los canales de
comercializacion disponibles podran ser empleados de manera mas efectiva para alcanzar
los objetivos de la empresa e impulsar el beneficio econdémico de estudiar el mercado con

base a indicadores de confianza fiables.

Asimismo, al mejorar el proceso de obtencion de informacion de rentabilidad, el area de
pricing de la empresa puede mejorar sus reportes al poder extraer la informacion
suministrada en los dashboards para aumentar la productividad del area y lograr

resultados mas precisos.

Por ultimo, se destaca la importancia de enfocar los esfuerzos hacia el estudio del macro
proceso para atacar las falencias detectadas en la unificacion de los CORE asociados a la
recopilacion de la informacién, al requerirse como paso fundamental para evitar los

reprocesos Yy alcanzar niveles de confianza del 100%
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Anexo 2. Cierre de cotizaciones de RIMAC en el primer trimestre del 2020

. Precios fecha
Precio fecha actual )
anterior

Fech Cantidad Monto

echa : - -~ .

el Apertura | Cierre | Maxima | Minima | Promedio : Negociado
Negociada (S

01/04/2020 27/02/2020 1.25
31/03/2020 27/02/2020 1.25
30/03/2020 27/02/2020 1.25
27/03/2020 27/02/2020 1.25
26/03/2020 27/02/2020 1.25
25/03/2020 27/02/2020 1.25
24/03/2020 27/02/2020 1.25
23/03/2020 27/02/2020 1.25
20/03/2020 27/02/2020 1.25
19/03/2020 27/02/2020 1.25
18/03/2020 27/02/2020 1.25
17/03/2020 27/02/2020 1.25
16/03/2020 27/02/2020 1.25
13/03/2020 27/02/2020 1.25
12/03/2020 27/02/2020 1.25
11/03/2020 27/02/2020 1.25
10/03/2020 27/02/2020 1.25
09/03/2020 27/02/2020 1.25
06/03/2020 27/02/2020 1.25
05/03/2020 27/02/2020 1.25
04/03/2020 27/02/2020 1.25
03/03/2020 27/02/2020 1.25
02/03/2020 27/02/2020 1.25
28/02/2020 27/02/2020 1.25
27/02/2020 1.25| 1.25 1.25 1.25 1.25 768,678.00 960,847.50 26/02/2020 1.25
26/02/2020 1.25| 1.25 1.25 1.25 1.25 180,000.00 225,000.00 20/02/2020 1.25
25/02/2020 20/02/2020 1.25
24/02/2020 20/02/2020 1.25
21/02/2020 20/02/2020 1.25
20/02/2020 1.25| 1.25 1.25 1.25 1.25 209,353.00 261,691.25 13/02/2020 1.25
19/02/2020 13/02/2020 1.25
18/02/2020 13/02/2020 1.25
17/02/2020 13/02/2020 1.25
14/02/2020 13/02/2020 1.25
13/02/2020 1.25| 1.25 1.25 1.25 1.25 17,000.00 21,250.00 28/01/2020 1.25
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12/02/2020
11/02/2020
10/02/2020
07/02/2020
06/02/2020
05/02/2020
04/02/2020
03/02/2020
31/01/2020
30/01/2020
29/01/2020
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27/01/2020
24/01/2020
23/01/2020
22/01/2020
21/01/2020
20/01/2020
17/01/2020
16/01/2020
15/01/2020
14/01/2020
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09/01/2020
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07/01/2020
06/01/2020
03/01/2020
02/01/2020

1.25

1.22

1.22
1.25
1.25
1.25
1.25

1.25

1.20

1.25

1.22

1.22
1.25
1.25
1.25

1.25

1.25

1.20

1.25

1.22

1.22
1.25
1.25
1.25
1.25

1.25

1.20

1.25

1.22

1.22
1.25
1.25
1.25

1.25

1.25

1.20

1.25

1.22

1.22
1.25
1.25
1.25
1.25

1.25
1.25

1.20

250,000.00

57,400.00

11,943.00
97,544.00
38,233.00
154,032.00

54,032.00

33,468.00
6,000.00

19,183.00

312,500.00

70,028.00

14,570.46
121,930.00
47,791.25
192,540.00

67,540.00

41,835.00
7,500.00

23,019.60

28/01/2020
28/01/2020
28/01/2020
28/01/2020
28/01/2020
28/01/2020
28/01/2020
28/01/2020
28/01/2020
28/01/2020
28/01/2020
27/01/2020
22/01/2020
22/01/2020
22/01/2020
21/01/2020
20/01/2020
17/01/2020
16/01/2020
13/01/2020
13/01/2020
13/01/2020
07/01/2020
07/01/2020
07/01/2020
07/01/2020
23/12/2019
23/12/2019
23/12/2019
23/12/2019

1.25
1.25
1.25
1.25
1.25
1.25
1.25
1.25
1.25
1.25
1.25
1.22
1.22
1.22
1.22
1.25
1.25
1.25
1.25
1.25
1.25
1.25
1.20
1.20
1.20
1.20
1.17
1.17
1.17

1.17
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Anexo 3. Evaluacion de fuerza — amenaza de nuevos entrantes

Sector muy
poco Sector muy atractivo
atractivo
Alta .
Baja amenaza de
amenaza de |
. ingreso
ingreso
Barr_eras Barreras altas
bajas
Barreras Dimension | 1 |2 | 3 | 4 Dimension
Numero de Pocas Muchas
aseguradoras
Entrada de
aseguradoras Bajo X Alta
surgientes
Competencia por .
plataformas Alta X Bajo
Sumatoria total por columnas |0 [0 | 3 | 4 igg? 12

Grado de atractividad (GA) =

suma total / (nimero de 0,80

barreras x 5)

Poder de la fuerza (PF) = (1 -

GA)

0,20

77



Anexo 4. Evaluacion de fuerza — poder de negociacion de los consumidores

Sector muy
poco Sector muy atractivo
atractivo
Alto poder
de Bajo poder de
negociacion negociacion comp
comp
Barr_eras Barreras altas
bajas
Barreras Dimension | 1 |2 | 3 | 4 Dimension
Empoderamiento de Alto X Bajo
los compradores
D|g|_ta_I|zaC|on del Bajo X Alto
servicio
dCosto para cambiar Bajo X Alto
e aseguradora
Sumatoria total por columnas 11213 Stgg? 6

Grado de atractividad (GA) =

suma total / (nimero de 0,40
barreras x 5)

Poder de la fuerza (PF) = (1 -

GA) 0,60
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Anexo 5. Evaluacion de fuerza — poder de negociacién de los proveedores

Sector muy
poco Sector muy atractivo
atractivo
Alto poder
de Bajo poder de
negociacion negociacion prov
prov
Barr_eras Barreras altas
bajas
Barreras Dimension |1 | 2 | 3 | 4 Dimension
Reaseguradoras
ampliando su Alto X Bajo
modelo de negocio
Nivel de servicio de Alto X Bajo
proveedores
Ventas de
corredores de Altas X Bajas
seguros o brokers
Sumatoria total por columnas 3 Pupa 3
total

Grado de atractividad (GA) =

suma total / (nmero de 0,20

barreras x 5)

Poder de la fuerza (PF) = (1 -

GA)

0,80
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Anexo 6. Evaluacion de fuerza — amenaza de servicios sustitutos

Sector muy
poco Sector muy atractivo
atractivo
Alta .
amenaza de Baja amenaza de
o, sustitucion
sustitucién
Barr_eras Barreras altas
bajas
Barreras Dimension | 1 | 2 | 3 | 4 Dimension
Cobertura del
seguro ofrecidos Alto X Bajo
por clinicas
Servicio de
empresas de Bueno X Malo
seguridad
Beneficio de Sol.
Tecnoldgicas para Alto Bajo
vehiculos
Sumatoria total por columnas | 0 [0 | 0 | 8 Stgg? 13

Grado de atractividad (GA) =

suma total / (nimero de 0,87

barreras x 5)

Poder de la fuerza (PF) = (1 -

GA)

0,13
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Anexo 7. Evaluacion de fuerza — rivalidad entre los competidores existentes

Sector muy
poco Sector muy atractivo
atractivo
Alta L
rivalidad Baja rivalidad
Barreras
bajas Barreras altas
Barreras Dimensién | 1 |2 | 3| 4 Dimension
Alta part|C|paC|o_n Alto X Bajo
de la competencia
Posicionamiento de
empresas en Alto X Bajo
productos
especificos
Crecimiento de Alto X Bajo
empresas
Sumatoria total por columnas | 3 Supd 3
total

Grado de atractividad (GA) =

suma total / (nmero de 0,20

barreras x 5)

Poder de la fuerza (PF) = (1 -

GA)

0,80
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Anexo 8. Acta de reunion de RIMAC seguros y reaseguros

ACTA DE REUNION N2

TEMA Nombre del proyecto
FECHA /HORA |DD/MM/AAA4 INICIO HH:MM FINAL HH:MM
PARTICIPANTES PRESENTE PARTICIPANTES PRESENTE
Nombre 1 Nombre 3
Nombre 2 Nombre 4
PUNTOS TRATADOS
ACUERDOS
TAREAS POR REALIZAR FECHA TOPE RESPONSABLE
Actividad 1 DD/MM/AAAA XXXX
Actividad 2 DD/MM/AAAA XXXX
Actividad 3 DD/MM/AAAA XXXX
Actividad 4 DD/MM/AAAA XXXX
Actividad 5 DD/MM/AAAA XXXX
PROXIMA REUNION
FECHA DD/MM/AAAA HORA: HH:MM LUGAR:
RIMAC seguros y reaseguros S.A Paginalde 1
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Anexo 9. Sprint del Scrum en RIMAC

Mejorar el nivel de detalle de la informacion en

% de usabilidad sobre la

Aumentar el % de usabilidad

dashboards plataforma Finanzas de la plataforma
SPRINT 01| SPRINT 02 | SPRINT 03 |SPRINT 04|SPRINT 05| SPRINT 06 [SPRINT 07(SPRINT 08|SPRINT 09| SPRINT 10
Dashboard Primas *
Dashboar
MS
Dashboard MS UN *

Dashboard GASTOS *

Dashboard

RT

.

Dashboard RT *
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