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RESUMEN:

La investigacion se enfocd en el seguro complementario de trabajos de riesgos, que
obliga a las empresas con actividades de alto riesgo a su contratacion. EI mercado en general
contrata de forma anual y cuenta con la asesoria de un corredor de seguros.

La intencion de la investigacion es que la compafiia de seguros logre leads para
incrementar contratantes de pdlizas, agrupando a empresas principales (propietarias de
concesién) con sus contratistas. La idea del agrupamiento se basd en el principio de
mutualidad (cuando el grupo asegurado es mayor, el riesgo de pérdida econdémica disminuye
para cada empresa individual, debido a que el siniestro que se pueda presentar se soporta en
las primas del colectivo), La compafiia de seguros se beneficia del hecho que incorpora y
consolida a todas los contratas como asegurados; Lo innovador de nuestra propuesta radica
en buscar incrementar la utilidad de la informacion de un cliente rompiendo la barrera de la
gestion de la informacion del cliente directo y hacemos crecer sustancialmente los leads.
Tratamos de desarrollar un modelo que explote la informacion de las empresas, lo que
queremos ofrecer con este trabajo es ampliar los leads de ventas a través de nuestros propios
clientes; no se trata de llegar a cualquier prospecto sino a los socios estratégicos, ya sean
proveedores o compradores.

A esta agrupacion de empresa las llamaremos grupo de interés; para cuando tienen
que contratar el SCTR, no negocien cada una de manera independiente las condiciones de
sus polizas, incluso con diferentes corredores y aseguradoras. La idea fundamental, tratar al
Grupo de interés como si se tratase de un grupo econdmico y consolidarlo con un solo
corredor en la compafiia de seguros.

La nueva informacion (contratistas de la empresa principal que no son clientes de la
aseguradora) que llevara a nuevos leads permite estandarizacion y no solo es para la venta,
sino también para los beneficios adicionales, como el de Prevencion de Riesgos, que, en lugar
de darse de manera individual, se da a todo el Grupo de interés como un Programa Integrado,
mejorando la siniestralidad y de la operacién, nuevamente se presenta la posibilidad de
reduccidn de costos para los contratantes de las pdlizas y la compafiia de seguros tiene polizas
mas rentables. Se estaria frente a un circulo virtuoso.

Como se aprecia podria lograrse beneficios directos e inmediatos como el costo de la
poliza y la cantidad de beneficios por el servicio de prevencion, ademas se mitigarian costos
ocultos de control de contratacion del SCTR, mejorando finalmente la utilidad de todo el
grupo de interés.

Llevando el valor diferencial a las polizas del SCTR, nos encontramos con dos
oportunidades de diferenciacion. En primer lugar, esta la oferta de servicio, que debe
responder a las necesidades criticas del tipo de operacién, en segundo lugar los beneficios
adicionales por la contratacion de la poliza que son los servicios de prevencion.

Sin duda alguna, las compafiias de seguro estdn en constante competencia para
mejorar sus ofertas de servicio y ser mas atractivas para los corredores, los clientes y
prospectos. Es en esta busqueda que surgio la idea de la interconexion entre compafiias y
corredores de seguros; esta nueva oferta, representa mayor inversion economica pero genera
mucha eficiencia pues reduce el esfuerzo de transacciones entre las partes. Incluso, los
corredores interconectados se vuelvan también mas atractivos para el mercado.



Es muy costoso para la compafiia de seguro atender los requerimientos de sus
respectivas carteras de clientes de forma manual, por lo que, vienen trabajando con un mix
de servicios de capacidad instalada y proveedores externos de servicios de seguridad y salud
ocupacional.

El SCTR es considerado beneficioso para todos los involucrados, es decir el empleado
y el empleador, facilita el manejo de los siniestros y evitan que los empleadores paguen
grandes sumas de dinero ante estas eventualidades y trasladan el riesgo a las aseguradoras.

Concluimos que la investigacion nos ha permitido confirmar que es posible la
identificacion de la oportunidad de generacién de leads para el beneficio de la compafiia de
seguros a través la red de valor de los clientes estratégicos de la compafia. Generando
beneficios a todas las partes del negocio, incluso se concluye que se contribuye con la
Responsabilidad social, pues al tener una operacion mas segura por el programa integral de
prevencion, se tienen trabajadores con menos accidentes y consecuentemente, familias
felices.



