México, D. F. 6 de mayo de 2014.

Versión estenográfica de la sesión “Eficiencia y Agilidad a través de la siguiente generación de plataformas Core”, durante los trabajos de la XXIV Convención Nacional de Aseguradores de México, llevada a cabo en el Salón Montejo 4, del Centro de Convenciones Banamex.
EFICIENCIA Y AGILIDAD
Presentador: Damos inicio a lo que son las sesiones simultáneas. En este caso me corresponde darles la bienvenida por parte de la Asociación Mexicana de Instituciones de Seguros. 

Si les parece, voy a dar una breve instrucción respecto a nuestro próximo ponente por parte Oracle. 
Srini Venkat es Vicepresidente de Industria Global y Estrategia de Mercado. Srini cuenta con una licenciatura y una maestría en ingeniería en India, cuenta con más de 17 años de experiencia en la industria de la tecnología, de información y actualmente está dedicado a reforzar la presencia de Oracle en la industria de los seguros médicos. 
Así mismo también Venkat es Vicepresidente directamente en las oficinas en California. Y es responsable de todo el desarrollo de negocios, operaciones y marketing y preventas para todas las aplicaciones del Core de seguros. 
Está a cargo de la organización de marketing, antes de 2006 él estaba también a cargo de lo que era la parte de la industria de seguros y cuidado de salud en la parte que correspondía Siebel Systems. 
También desarrolló, hizo el lanzamiento de múltiples soluciones para este mismo. 

Le queremos dar la bienvenida. 

Srini,  por favor. Bienvenido.

Srini Venkat: (falla de audio) a veces las tecnologías no soportan lo que uno hace en la industria. 

Y el dilema clásico para los SO es que hoy en día tenemos varios problemas, pero aquí son costosos y a veces tienen que quedarse ahí. Entonces el costo de la propiedad es realmente muy alto. 

Por otra parte tenemos aplicaciones monolíticas, pero se necesita mucho para que alguien pueda cambiar todo esto. 
Entonces desde el punto de vista de los negocios siempre es esto, claramente existe una brecha entre el valor del negocio y el costo de la propiedad. 

Empezamos ahora con tratar de solucionar este problema. El problema era cómo incrementar los valores de negocios y al mismo tiempo apalancar el costo de propiedades, esencialmente tenemos aplicaciones Core que son fundamentalmente flexibles, pero al mismo tiempo no podemos alcanzarlas. Esto lo van a ver ustedes en nuestra cartera de productos, y así es como queremos cerrar esa brecha. 
Ahora vamos hablar acerca de la transformación. Una cosa que siempre he dicho, dada la situación qué diríamos y cuál es la mejor forma de transformar todo. 

Esto no se trata de ser una solución de que un tamaño o una sola cosa van solucionar todo, no, siempre tenemos que depender de los objetivos de los negocios, es decir, se trata de reducir costos, se trata de crecer, se trata de ser competitivos con nuevos productos. Igualmente tenemos factores internos todos. 

Si mis capacidades de negocios y de TI no están ahí, pues va a ser muy difícil que pueda lograr un proceso de transformación. La evaluación crítica de la gente a veces se procesa de cierta manera, pero siempre tenemos que poder soportar la transformación de la tecnología. 

Las diferentes líneas de negocios tienen diferentes abordajes hacia la transformación, esencialmente es una combinación de esto, y es lo que les puedo decir, es la mejor forma de hacerlo; a veces la mejor forma de hacerlo es no hacer una gran transformación, sino hacer algo más pequeño y sacar un poco de valor de todo esto. 

Hemos visto también una diferencia en cuanto a seguros generales y seguros de vida y salud y cómo se van transformando, debido a que el hecho de que los seguros para autos se tienen que renovar cada año. 
Tenemos sistemas para poder lograr los reemplazos, de otra forma no podríamos lograrlo, pero éste no es el caso con los seguros de vida. Los seguros de vida requieren costos altísimos. 

Entonces con seguro de vida necesitamos tratarlo de otra forma, pero en general así es. 

Igualmente vemos hoy en día, observan qué es lo que está sucediendo en los Estados Unidos y en Europa, así como en otros países, es que la gente empieza a sacar diversos dominios de funciones de sus sistemas Core. El primero que utilizamos aquí fue de los Sistemas Legacy y las pólizas. 
Luego la siguiente ola fue consolidación y proyectos de consolidación de facturación en estos Sistemas Legacy, y luego vimos las comisiones que salían de estos mismos Sistemas Legacy de sus componentes. Aquí teníamos que poder manejar todo esto de la mejor manera. 

Ahora lo que estamos viendo es que estamos viendo los procedimientos de evaluación, y todo esto sigue de los sistemas Core. Sí lo pensamos. 

¿Qué pasa ahí, qué sale de todos estos sistemas Core de administración? Todo es lo que está integrado al final del día, pero lo interesante es que, otro ejemplo, aquí quisiera yo hablar un poco más acerca de la consolidación de las reglas. 

Es decir, lo que estamos viendo es que muchas compañías de seguros que empiezan diversos proyectos y luego se dan cuenta de que es muy fácil poner reglas de negocios y tener ciertos procesos existentes en el sistema Legacy. De estos les voy a dar ejemplos. 
Lo importante es saber que hay mucha diferencia entre los seguros de vida y de salud. 

¿Cuál es su enfoque hacia la transformación? La mayor parte de las compañías de seguros se centran en las reglas de negocios, así como consolidar las calificaciones, algo que se llama el “remplazo Full Core”, que es algo muy importante, así como modernizar la distribución. Esto es las tendencias que hemos visto en los negocios, en las compañías de seguros. 

Aquí la consolidación de las reglas en los negocios es muy importante, tenemos cinco sistemas distintos y queremos ponerlo en uno. 

Lo que la gente está haciendo ahora es simplemente sacar las reglas y ponerlas en un sólo sitio, sacar todas las cuestiones de emisión, un ejemplo clásico es en la ilustración. Por ejemplo, hay muchos casos en los que uno tiene diferentes aplicaciones, pero todo esto podría consolidarse en un sólo motor. 

Hemos visto proyectos en los que se consolida todo y todos los diferentes sistemas quedan es uno sólo.

Éste es un problema clásico, por ejemplo, si tienen ustedes aplicaciones de autoservicio, aplicaciones de administración de pólizas, etcétera, lo más lógico sería conjuntarlo todo en un sistema, ¿qué pasa? A veces la gente habla a un Call Center y dice: ¿Por qué mi amiga obtuvo un precio diferente por el mismo seguro que yo estoy pidiendo a través de esta aplicación?

Lo que cada vez estamos viendo es que necesitamos consolidar todos estos sistemas, porque hay ventajas significativas en hacerlo, por ejemplo, si tenemos un solo sitio para todos los precios, a todos los sitios donde vayamos vamos a obtener lo mejor. Esto debe ser muy importante. 

El punto que tenemos que notar es cuando vamos a consolidar las calificaciones, esto es algo muy importante para el negocio, 45 por ciento de las reglas de una compañía se tratan de calificar los precios y todo lo demás, porque a veces nos parece que es una parte muy pequeña, pero no lo es.
Ésta es el área en la que podríamos consolidar todos los precios y tener éxito, y ésta es la mejor parte. Aquí podríamos impulsar un impacto inmediato en el negocio, una vez que emprendan este proyecto, realmente podrían iniciar con los cambios de precios en meses o días en lugar de años, de manera que va a tener un impacto inmediato en el negocio y en su totalidad.

Luego hablaremos acerca de la transformación de sistemas “Full Core”, esto lo estamos viendo porque la gente está entrando a nuevos mercados, la gente está diciendo: “Aquí tengo otra alternativa”. 

Vamos a suponer que usted está empezando a ofrecer seguros de vida y necesita desplegar un sistema “Full Core”, igualmente con vida y salud. Aquí vemos de repente reemplazos  “Full Core” que se hacen en todo el sitio, de manera que hay mucha gente que lo hace como una situación de proporcionar un mejor servicio. 

Las transformaciones de los sistemas “Full Core” tardan de tres a cuatro años. En mi opinión es algo muy costoso y muy difícil, pero si realmente empiezan ustedes a identificar las partes que alearán exitoso, que son las que tiene que cambiar, realmente va a tener mucho éxito. 

Nosotros vivimos en un mundo muy complejo de distribución de negocios de seguros, especialmente la parte de distribuir cosas es muy compleja. 

Igualmente en las organizaciones estamos viendo personas que ven muchas cosas distintas. Les voy a dar un ejemplo, en los Estados Unidos hay una persona que hizo un comercial y que dijo: “En 15 minutos te puedo levantar un muro completo”: Y ahora la compañía de seguro, dice: “Nosotros podemos hacerlo en siete y medio minutos, pero en línea”. Es lo mismo. 

La competencia está viendo las cuestiones de la consumerización, aquí le llaman el “Dúplex Toad Core”, es decir, dúplex te va a dar un Core, siempre tenemos que expandirnos y siempre va haber cada vez más datos. 

Las expectativas de los consumidores están cambiando, no sólo se trata de la renovación de la parte principal de la oficina, sino de todo de fondo. 

Yo ni siquiera entiendo cómo pudieron hacer todo esto, pero éste es el mundo en el que vivimos, ahora tenemos que tratar con él, tenemos que cambiar la forma en la que vemos los seguros en su totalidad. 

Ahora quisiera hablar acerca de algunos estudios de casos de clientes. Aquí tenemos un banco comercial en Jamaica, y este estudio de caso que presentaron recientemente nos da un ejemplo de un proyecto de transformación “Full Core”. Aquí tenemos operaciones relativamente pequeñas, ellos querían renovar los Sistemas Core y esencialmente expandir hacia otros mercados latinoamericanos para poder seguir adelante, de manera que ellos pronosticaron un retorno sobre la inversión dentro de los siguientes 14 meses. 
Los productos empezaron a salir a producción dentro de los siguientes ocho meses. En mi opinión es un tiempo muy agresivo, pero se mantuvieron en ello y han sido muy exitosos. 
Ésta es la compañía BGZ de Holanda, es la segunda empresa de cuidado de salud más importante en Holanda con 4.2 millones de vidas aseguradoras, aquí reciben más o menos un 95 por ciento de reclamaciones por medios electrónicos, ellos tienen un 99.2 por ciento de índice de autoadjudicación; esto quiere decir que el sistema está haciendo todo y no hay intervención humana. 

De manera que aquí tenemos una operación muy dinámica y les ha dado muy buenos resultados. Tenemos un estudio de caso completo a su disposición, si les interesa.

CNA es una aseguradora comercial muy grande en los Estados Unidos, de hecho es la octava más grande de los Estados Unidos. Aquí es cuando queremos salir al mercado con un nuevo producto, esto es muy competitivo en los Estados Unidos, aquí tenemos que estandarizar y también tenemos que restablecer la marca. De manera que ellos tuvieron que ver cómo hablarle a los agentes qué tan exitoso iba a ser este proyecto en cuanto a su transformación, etcétera. 

Estos son ejemplos de algunos estudios de caso de la vida real. 

Ahora quisiera hablar un poco acerca de lo que hemos estado haciendo. 
Si alguno de ustedes está interesado en Oracle, habemos aquí varios de mis colegas y yo, nos vamos a quedar toda la tarde para poder hablar uno a uno. 

Algunos de mis colegas hablan español, portugués y francés, imagínense, por favor, siéntase en libertad de acercarse a cualquiera de nosotros y con gusto charlaremos. 

Actualmente en Oracle hemos hecho un avance muy importante, tenemos un par de empresas que compramos hace cuatro años y estamos gastando más o menos 125 millones de dólares en toda nuestra cartera en los últimos cuatro o cinco años. Hoy tenemos una cartera totalmente dedicada a esto. 

También les voy hablar acerca de las soluciones más importantes, servimos a más de 500 clientes en todo el mundo. Nuestro enfoque se encuentra en este momento en Latinoamérica y hacia a Pacífico, Latinoamérica incluyendo México, Brasil, Colombia y otros mercados. Ésta es la razón por la que estamos aquí en esta conferencia el día de hoy. 

En términos de la huella de solución desde la perspectiva del Front Office, pues tenemos una capacidad CRN completa de servicio al cliente, de ventas marketing y hora Core social, así como calificación empresarial, igualmente tenemos una oferta para reclamaciones para administración de pólizas. Y desde el punto de vista del Back Office tenemos finanzas, automatización de documentos, inteligencia de negocios. 

Si lo piensan, todos los tópicos de los que he estado hablando los cubrimos a través de este escenario. Y lo hemos hecho en una forma en la que las aplicaciones de todo mundo nos dicen que son totalmente flexibles, no sólo para satisfacer las necesidades del negocio, sino para muchas otras cosas que tenemos en el mercado. 

Ahora tenemos un momento bastante fuerte en el negocio de los negocios. Yo creo que representa lo que hemos visto en el mercado, lo empezamos en 2011 con las adquisiciones. Y ahora tenemos 500 clientes o más, como les dije, a través de una cartera de productos distintos. 

Una de las cosas que nos preguntan es que si creemos en la innovación. Por supuesto que sí. 

En todos los espacios queremos poder utilizar los espacios más particulares, por ejemplo, cuando nos hablan acerca del ciclo de vida de pólizas integradas, queremos utilizar lo que tenemos en el sistema, es probablemente la misma plataforma que podemos utilizar. La ventaja es significativa porque aquí podemos fabricar un producto y seguir utilizándolo durante mucho tiempo. 

Desde el punto de vista de la seguridad y reclamaciones de salud hay un componente que yo veo a menudo para todo el mundo en realidad. 
Luego tenemos una herramienta de configuración de los productos que integra a todas las reglas. 

Finalmente es muy importante saber que es una aplicación basada en la Nube, es decir, cuando se necesite. 

Esta misma semana está empezando una conferencia en otra parte del mundo y todos los tópicos de los que se está tratando es Nube y mercadotecnia social. De manera que hoy en día Oracle tiene una cuestión de seguros muy importante y muy buena. 

Ustedes pueden ver todo esto en Facebook, en Twitter, etcétera, y pueden controlar su marca en su totalidad. Observen el espacio. 

Aquí parecería un poquito inverosímil, pero créanme que todo esto ya es posible. 

En resumen, yo quisiera dejarles con estos tópicos. Uno, la transformación puede tomar muchas trayectorias distintas en su totalidad, no se trata de una solución de que una talla nos va a solucionar el problema a todos; simplemente se trata de una estrategia de un enfoque progresivo. 

Antes de realizar cualquier transformación, nuestra recomendación es hacer un análisis de negocios antes de decidir cómo llegar a él. 

Ustedes tienen una gran oportunidad, porque son una generación de saltos en cuanto a la tecnología. 

Oracle está comprometido con este espacio en particular y ciertamente vamos a poder ayudarles mucho. 

Si alguien quiere hacer una pregunta en español, con gusto le traducimos al señor. 

Muchísimas gracias por venir a la sesión, vamos a estar igualmente allá afuera. 

Muchísimas gracias. 
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