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1. Introduccion

Hoy en dia contar con diferentes lineas de negocios dentro de una organizacion que
permitan diversificar el riesgo se ha transformado mas que en un ideal en una necesidad;
los continuos cambios en la legislacion existente y el constante aumento de la
competitividad del mercado Asegurador en Chile generan cada vez mas exigencia y
creatividad en los productos que ofrecen las compaiias de Seguro. El bajo crecimiento
econdémico que ha golpeado a Chile en los tltimos afios, en conjunto con los altos indices
de inflacion que ha encarecido el costo de vida en el pais, ha llevado a reformular el factor
precio en los seguros de vida y de salud de hoy de ofrecen en el Mercado, todo esto genera
que la estructura tradicional de ventas de seguros masivos en Chile a través de Sponsor
requiera una reestructuracion que permita dos efectos fundamentales, (1) otorgar una
oferta de seguros a un menor costo y (2) diversificar el riesgo de venta de seguros a través
de sponsors que cada vez son mas exigentes en el consumo de prima y que generan
rentabilidades sumamente baja y poco atractivas para las companias de seguro.

El presente trabajo de Tesina busca crear una nueva linea de negocios de venta se seguros
masivos a través de la creacion de una canal de comercializacion propio de seguros de
vida y salud, rompiendo con la estructura tradicional de venta se seguros a través de
sponsors, los cuales en términos simples, consumen cerca del 80% de la prima comercial
de los seguros comercializados a través de sus canales, encarecen las primas de los clientes
finales, generan margenes sumamente reducidos para las Compafias de Seguro y a un
costo de inversion sumamente alto.

Diversificar la matriz operacional de Ohio National es uno de los pilares fundamentales
del presente trabajo de Tesina generando una independencia en la capacidad de ofertar
seguros de vida a un menor costo y a través de un canal de ventas propio, minimizando el
consumo de capital y maximizando el retorno de la inversion realizada por la Compaiiia.

Finalmente, el presente trabajo constituye una evaluacion operacional, técnica y financiera
para la creacidon de un canal de ventas propio de seguros de vida y salud a un menor costo
para el cliente final, generando énfasis en la estructura técnica y financiera que daré
soporte a la obtencién y cumplimiento de los resultados esperados para la implementacion
de esta nueva linea de negocios.
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2. Objetivos

2.1. Objetivo Principal

- Proponer y evaluar un nuevo producto multi coberturas de bajo costo
comercializado a través de un canal masivo y de venta directa en ONSV.

2.2. Objetivos Especificos

- Diversificar el riesgo de venta y margen de Ohio National al establecer un modelo
de venta directa, sin presencia de intermediarios y a través de un canal online.

- Reducir la prima de los seguros de vida comercializados por Ohio National a través
del disefio de un nuevo producto sin intermediarios y de venta directa, aumentando
los niveles de competitividad de ONSV.

- Aumentar la cuota de mercado de ONSV a través de la comercializacion de un
nuevo producto con ventaja en costos.

- Generar una oferta de seguro especializada y focalizada en las necesidades del
cliente (multi-cobertura) generando un valor de prima diferenciado en funcion a
las preferencias de los consumidores

- Disminuir y mitigar la dependencia actual del modelo de seguros masivos de
ONSYV para con los intermediarios, generando un modelo de venta directa y con
un canal propio.

- Generar mejores ofertas de seguros para el cliente, reduciendo los precios y
maximizando los beneficios percibidos.

3. Metodologia y Modelos Utilizados

Las metodologias y modelos utilizados en la presente investigacion y la forma en que
estas se relacionan es la siguiente:

- Analisis PESTA

- Modelo de las 5 Fuerzas de Porter

- Analisis Interno de la Cadena de Valor

- Mapa de Empatia

- Lienzo de Propuesta de Valor

- Modelo CANVAS

- Bibliografia Existente

- Datos estadisticos recopilados desde ONSV
o Modelo de Seleccion de Coberturas
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o Modelo de Tarificacion
o0 Modelo de Siniestralidad

La forma en que cada una de estas metodologias se relacionan entre si y el mecanismo
en que aportaran al presente trabajo es la siguiente:

Modelos de Analisis Interno

Cadena de Valor

Modelos de Propuesta de Valor

Lienzo de Propuesta de Valor Mapa de Empatia Modelo CANVAS

Modelo de Disefio de Producto: Estadisticas ONSV

|¢

Coberturas Tarificacion y Siniestralidad Precios

Figura 1: Relacion de Metodologias de Investigacion a utilizar. Elaboracion Propia

El andlisis PESTA y el modelo de las 5 fuerzas de Porter otorgardn un contexto general
en el cual se verd inmerso el producto que estamos implementando, nos daran las
directrices generales bajo las cuales el producto debe ser disefiado y las posibles
oportunidades y amenazas que deriven de su disefio y propuesta. Posterior al analisis
macro del entorno, modelos como la cadena de valor y el mapa de empatia nos permitiran
entender de mejor manera los procesos clave y las caracteristicas del cliente
respectivamente, con esto seremos capaces de buscar caracteristicas y atributos tanto del
producto como del cliente que nos permitan obtener una ventaja competitiva en el
mercado en que se verd inmerso el producto disefiado. Con todos estos analisis es
necesario desarrollar el modelo CANVAS que nos permitira reunir y centralizar todas las
caracteristicas, procesos, actividades, recursos claves, entre otros, que nos permitiran
analizar y canalizar de mejor manera lo analizado a través de los modelos precedentes.
Finalmente se utilizara la historia de ONSV como fuente de informacion relevante para el
establecimiento de caracteristicas del producto y proyecciones necesarias para cuantificar
la propuesta de producto que se esta realizando.

3.1.Analisis PESTA

El anélisis PESTA (acrénimo para Politico, Econdomico, Sociocultural, Tecnologico y
Ambiental) es una herramienta simple y ampliamente utilizada que nos permitird ayudar
a analizar los cambios politicos, econdémicos, socioculturales, tecnoldgicos y ambientales
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en el entorno del negocio y que pueden constituir un factor de relevancia en el éxito del
proyecto.

3.2.Modelo de las 5 Fuerzas de Porter

El modelo de las 5 fuerzas de Porter nos permitira analizar la competitividad del mercado
de Seguros de Vida en Chile; el presente trabajo se basa en el disefio de un nuevo producto
de seguros de vida masivos y de bajo costo por lo que es de cardcter obligatorio y
fundamental realizar un andlisis y una medicion de la competitividad a través de este
modelo para visualizar fortalezas y debilidades del modelo de valor propuesto. El modelo
de las 5 fuerzas de Porter considera:

- Poder de Negociacion de los Clientes, segin Porter cuanto més se organicen los
consumidores, mas exigencias y condiciones impondran en la relacion de precios,
calidad o servicios, por tanto, la empresa contard con menos margen y el mercado
sera entonces menos atractivo.

- Poder de negociacion de los proveedores, para Porter cuando los proveedores
cuentan con mucha organizaciéon dentro de un sector, recursos relevantes y
condiciones sobre precios y tamaios de los pedidos, es cuando hacen un mercado
mas atractivo.

- La amenaza de nuevos competidores entrantes, para Porter si las barreras de
entrada para un mercado son relativamente faciles de superar para una
organizacion, mas importante sera la amenaza que representa para la empresa ya
instalada en la industria.

- La amenaza de nuevos productos sustitutivos, un mercado o segmento no sera
atractivo si hay productos sustitutos o cuando son mas avanzados
tecnologicamente o presentan precios mas bajos.

- La rivalidad entre los competidores, la rivalidad aumenta si los competidores

son muchos, estdn muy bien posicionados o tienen costes fijos, entre otros factores.
En estos casos, se trataria de mercados poco atractivos.
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Poder de negociacion
o los provesdores

COMPETENCIA
EN EL MERCADO

Rivoidad entre lasempresos

Figura 2: Modelo de las 5 Fuerzas de Porter. Michael Porter, 1979.

3.3.Analisis Interno de la Cadena de Valor

El anélisis de la cadena de valor es un proceso de anélisis de las actividades realizadas por
una empresa para ofrecer un producto o servicio de valor a los clientes. El analisis de la
cadena de valor determina si el valor que cada actividad individual aportada al cliente es
mayor que el costo de realizar la actividad para la empresa.

La cadena de valor de una organizacion se compone de nueve actividades que agregan
valor y que influyen en el margen de beneficios, y fue propuesta por Michael Porter en
1985. Estas pueden dividirse en dos tipos: primarias y de apoyo. Las cinco actividades
primarias son las que estan directamente asociadas a la produccion y venta de un producto
o servicio e incluyen:

- Logistica entrante: Recepcion y almacenamiento de materiales de proveedores
externos

- Operaciones: Transformacién de materiales en productos / servicios

- Logistica saliente: Procesar los pedidos y distribuirlos a los clientes

- Mercadeo y ventas: Promover los productos y servicios a los compradores
facilitando su compra

- Servicio: Garantizar que el producto o servicio siga aportando valor a los clientes
después de la compra

Mientras que en las actividades de apoyo se encuentran:
- Adquisiciones: Responsable de negociar los costos de las compras en las cinco
actividades principales

- Desarrollo tecnolégico: Responsable de los sistemas utilizados para gestionar y
procesar la informacion dentro de la organizacion
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- Gestion de los recursos humanos: Responsable de la contratacion, la formacion
y la retencion de las personas con las aptitudes adecuadas para ofrecer los
productos/servicios

- Infraestructura de la empresa: Se refiere a las funciones que permiten a la
empresa mantener las operaciones diarias, por ejemplo, las finanzas

El analisis de esta metodologia nos permitira poder entender de mejor manera cuales son
los procesos y actividades claves dentro de ONSV para potenciar el producto de seguro
disefiado.

3.4.Mapa de Empatia

El mapa de empatia es una herramienta que busca describir el cliente ideal de una empresa
por medio del anélisis de 6 aspectos, relacionados a los sentimientos del ser humano.
Puede ser realizado a partir de preguntas que ayudan a entender a conocer el cliente y
como relacionarse con ¢l. Las 6 preguntas a las cuales da respuesta esta metodologia son:

- ¢Qué piensa y siente el Cliente?
- (Qué ve el Cliente?

- (Qué oye el Cliente?

- (Qué dice y hace el Cliente?

- ¢ Qué esfuerzos, miedos, frustraciones y obstaculos encuentra el Cliente?
- (Qué le motiva al Cliente?

éQué piensa y siente?

éQueé escucha? iQué ve?

éQué habla y hace?

éCuales son sus dolores? éCudles son sus necesidades?

Figura 3: Mapa de Empatia. Gray, D., Brown, S. & Macanufo, J. 2010. Gamestorming

El desarrollo de esta metodologia nos permitira entender y comprender al cliente objetivo
de ONSYV para potenciar las caracteristicas y atributos del producto y asi lograr ofrecer
una propuesta de valor con un alto grado de relacién con las necesidades y expectativas
del cliente objetivo.
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3.5. Lienzo de Propuesta de Valor

Un lienzo de propuesta de valor es una herramienta visual que nos permitira posicionar el
producto o servicio propuesto alrededor de las necesidades de los clientes. El objetivo del
lienzo de propuesta de valor es identificar como el producto proporciona valor dentro del
mercado.

Los elementos clave dentro de lienzo de propuesta de valor se clasifican en dos grupos
principales: Perfil del Cliente y Mapa de Valor

Perfil del Cliente:

Ganancias o Alegrias: Este apartado recoge aquellos resultados positivos y
beneficios que el usuario querria conseguir.

Frustraciones o dolores: Remite a todo aquello que estd impidiendo al cliente
obtener aquellos resultados que le gustaria, y que supone para €l un problema.
Trabajo o actividades del cliente: Remite todo aquello que el arquetipo de cliente
trata de hacer en su dia a dia,

Propuesta de Valor:

Productos y servicios: Son todos aquellos productos y servicios que se ofrecen al
cliente.

Generadores de alegrias o ganancias: Son todos aquellos beneficios que los
productos o servicios aportan a tu usuario

Aliviador de dificultades o frustraciones: Hace referencia a los problemas que
se va a enfrentar el cliente y a la forma en la que también se atentia estas
frustraciones.

§ BENEFICIOS
=]

g
CREADORES
DE ALEGRIAS

PR
0

TRABAJOS
DEL CLIENTE

PRODUCTOS
¥ SERVICIOS

/4

A ) Auiaoores oe a7 FRUSTACIONES
/

(7 FRUsTACIONES

Figura 4: Lienzo de Propuesta de Valor. Sebastian Andrade, 2012. Metodologia CANVAS, una forma de agregar

valor a sus ideas de Negocios
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3.6. Modelo CANVAS

Es una herramienta de gestion estratégica que permitira conocer los aspectos clave de la
cadena de valor de ONSV, como estos se relacionan y compensan entre si, y de que
manera podemos potenciar la relacion entre estas actividades clave para obtener sinergia
entre ellas y detectar oportunidades de mejora o de nuevas oportunidades en el proceso.

Por otro lado, es una herramienta que permitird tener una vision global del negocio de
ONSYV facilitando la generacion de innovacion y de adopcidn a los cambios del mercado
y el desarrollo de nuevas oportunidades.

A través de esta herramienta se determinardn los actores y procesos claves dentro de la
cadena de valor de ONSV, cuéles de ellos requieren de un control absoluto por parte de la
organizacion y cudles se pueden dejar en manos de terceros. Es un modelo clave para la
determinar las oportunidades de mejora dentro de la organizacion. Los 9 pilares del
modelo CANVAS son:

Los Clientes

Propuesta de Valor
Canales

Relaciones con los Clientes
Fuentes de Ingresos
Actividades Claves
Recursos Clave

Asociados Claves
Estructura de Costos.

O O O O O O O O O

Socios claves 57 | Actividades claves [\l% Propuesta de valorg = | Relacién con el cliente :"//]' Segmento de clientes
-— i S = 5
A = - i

Recursos claves é) Canales 7

EFEL \J

Estructura de coste P Fuentes de Ingreso

Figura 5: Modelo CANVAS. (Sebastian Andrade, 2012. Metodologia CANVAS, una forma de agregar valor a sus
ideas de Negocios
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3.7.Bibliografia Existente

Para el disefio y construccion del marco tedrico que le dara validez al presente trabajo, se
ha recurrido a bibliografia existente sobre estudios, documentos y tesis de grado que
permitan obtener informacion de interés para la confecciéon y disefio del modelo
propuesto; adicionalmente y al tratarse de una industria con una cantidad considerable de
afios en Chile y con un alto nivel de regulacion se han obtenido estudios y estadisticas
tanto de la entidad reguladora de la industria (CMF, Comisién para el Mercado
Financiero) como de la asociaciéon Gremial de las Aseguradoras en Chile (AACH,
Asociacion de Aseguradores de Chile A.G.)

3.8.Datos Estadisticos ONSV

Ohio National Seguros de Vida esta presente en Chile desde el afio 2000 a través de la
informacion generada durante estos 22 afios de presencia en Chile es posible obtener
estadisticas relevantes para la confeccion y disefio del producto propuesto. Esta
informacion nos permitird definir las directrices para los modelos de:

- Modelo de Determinacion de Coberturas ONVS

A través de la data del Oltimo afio se determinaran las coberturas mas atractivas a ofrecer
a través de dos criterios fundamentales:

o Grado de preferencia de la cobertura (nimero de contrataciones de la
cobertura sobre numero total de colocaciones de seguros). A este indice lo
denominaremos “Indice de Preferencia de la Cobertura”, mientras mas
cercano sea a 1 sea su valor mayor es el grado de preferencia por sobre
otras coberturas.

o Nivel de Siniestralidad de la cobertura (nimero de siniestros ocurridos de
la cobertura sobre el total de colocaciones de seguros de dicha cobertura).
A este indice lo denominaremos “indice de Siniestralidad de la
Cobertura”, mientras mas cerca de 0 sea su valor mayor en el nivel de
margen generado por sobre otras coberturas.

- Modelo de Tarificacion a través de Tablas de Mortalidad (Siniestralidad)

Una Tabla de Mortalidad es un modelo tedrico que describe el comportamiento de la
mortalidad de una poblacion seglin la edad de sus integrantes en un lugar determinado.
Estas tablas de vida muestran el nimero de fallecimientos (mortalidad), la edad, asi como
otras informaciones que se producen en un determinado territorio geografico o localidad.
Son el fundamento para conocer las expectativas de vida, evolucidon de la poblacion, el
grado de madurez demografica, la repercusion de epidemias y otra informacion utilizada
en demografia, ciencias actuariales, seguros, entre otras.
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Las tablas que utilizaremos en el presente proyecto corresponden a la M-95. (tabla de
mortalidad utilizado por ONSV para generar sus modelos de tarificacion y costo siniestral
real).

- Modelo de Fijacion de Precios ONVS

El modelo seleccionado para la fijacion de precios serd el “Modelo de Costo”, donde el
precio es funcion del costo mas un margen determinado por ONSV.

En un sistema tradicional de precios basados en costes, el proceso comienza con la
eleccion del producto o servicio que se ofrecera al mercado, calculamos el costo, y en base

al mismo, se establece el precio de venta que nos permita un margen de beneficios.

De acuerdo con las politicas establecidas por el directorio de ONSV el margen minimo
de un producto debe ser un 20% por sobre el nivel de costos unitarios.

Producto gS M Precio 4 Valor [ Clientes

Figura 6: Modelo de Fijacion de Precios por Costo. Camilo Clavijo, 2022. Fijacion de precios: definicion, factores y
objetivos

4. Estado del Arte

A continuacion se dard un recorrido sobre el seguro en Chile abordando el contexto
general del Mercado Asegurados en Chile y sus principales caracteristicas y estadisticas
relevantes para la presente propuesta de producto, se presentardn las definiciones
especificas sobre el producto de seguro desarrollando sus principales atributos y
caracteristicas, se realizard una descripcion general de la empresa en la cual se busca
implementar este producto y finalmente se desarrollaran los modelos definidos en el
apartado N°5 del presente trabajo aplicandolos en funcion a las caracteristicas, tanto, del
mercado asegurados, de la empresa y del producto disefiado.

4.1. Sobre el Seguros y el Mercado Asegurador en Chile

4.1.1. Definiciones del Seguro

En primer lugar, un seguro es un contrato en el cual hay dos partes interesadas, el
asegurado y el asegurador. En estos contratos, que desde ahora en adelante llamaremos
polizas de seguros, se cubren o se indemnizan las coberturas contratadas por el asegurado
previo pago de una prima establecida entre ambas partes. Son una ayuda de tipo
econdmico, la mayor parte de las veces, en el que se garantizan eventualidades inesperadas
en diferentes situaciones de la vida.
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En Chile, la industria de seguros se encuentra dividida en dos grandes grupos, los seguros
de vida y los seguros generales. Los seguros de vida son contratos que cubren los riesgos
de las personas o bien garantizan a ésta, mientras que los Seguros Generales son
contratos que cubren el riesgo de pérdida o deterioro enlas cosas o el patrimonio
de las personas.

El presente trabajo se centra en los Seguros de Vida, por lo tanto, se hard énfasis en esta
rama del mercado asegurador.

El objetivo de un Seguro de Vida es entregar una indemnizacién a los beneficiarios en
caso de fallecimiento del asegurado. Este beneficio consiste en una suma de dinero,
llamado “capital asegurado”, que puede pagarse por una sola vez o bien en forma de renta
financiera u otras modalidades a los beneficiarios designados en la poéliza. El seguro
provee la seguridad econdmica a los beneficiarios cuya estabilidad financiera puede verse
amenazada ante la muerte, enfermedad o incapacidad del asegurado. Los principales
elementos y definiciones de un seguro de vida son:

- Asegurado: Es la persona, titular del seguro, que traspasa el riesgo a la compaiia
de seguros.

- Asegurador: Es la empresa que asume la cobertura del riesgo, vale decir, la que
ofrece el seguro, previamente autorizada a operar como tal por la Superintendencia
de Valores y Seguros.

- Beneficiario: Es la persona que, sin ser asegurado, va a recibir las indemnizaciones
que corresponda pagar al asegurador en caso de siniestro. No es parte del contrato
y, por lo tanto, no asume obligaciones ni cargas

- Cobertura: Corresponde al conjunto de riesgos que se traspasan al asegurador con
motivo del seguro y cuya ocurrencia obliga a la compafiia a pagar al asegurado
una indemnizacion hasta el limite del monto asegurado y de acuerdo con los
términos establecidos en las condiciones generales y particulares de la pdliza.

- Condiciones Generales del Seguros (o también Illamados POL): Las
condiciones generales son los textos de los contratos tipo, que deben utilizar las
entidades aseguradoras en la contrataciéon de los seguros, que contienen las
regulaciones y estipulaciones por las que se rige el contrato respectivo.

Estas condiciones deberdn contener, a lo menos, las siguientes estipulaciones
relativas a: la cobertura y materia asegurada; exclusiones; obligaciones del
asegurado; agravacion o alteracion de riesgo; declaraciones del asegurado; prima
y efectos de su no pago; procedimiento de denuncia de siniestro; terminacién del
seguro; comunicacion entre las partes y, en general, todas aquellas materias
destinadas a regular el contrato que no constituyan condiciones particulares del
mismo.

Las condiciones generales se identifican con la nomenclatura POL
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Condiciones Particulares del Seguros: Las condiciones particulares del contrato
de seguro son todas aquellas estipulaciones que regulan aspectos que por su
naturaleza no son materia de las condiciones generales, y que permiten la
singularizacion de una poéliza de seguro determinada, especificando sus
particularidades tales como: requisitos de aseguramiento, especificacion de la
materia asegurada; individualizacion del asegurador, contratante, asegurado y
beneficiario, si corresponde; descripcion, destino, uso y ubicacion del objeto o
materia asegurada, monto o suma asegurada, prima convenida y su forma de pago,
franquicias, deducibles o limites de cobertura convenidas y duracion del seguro.

Condiciones Adicionales del Seguros (o también llamadas CAD): Son aquellas
clausulas accesorias al contrato de un seguro, que permiten extender o ampliar las
coberturas comprendidas en las Condiciones Generales de una pdliza, incluyendo
riesgos no contemplados o expresamente excluidos o eliminando restricciones,
condiciones u obligaciones que afecten o graven al Asegurado o Contratante.

Las condiciones generales se identifican con la nomenclatura CAD

Contratante: Es quien celebra el contrato con el Asegurador y sobre quien recaen
las obligaciones generadas por el contrato. Generalmente en los seguros
individuales el tomador contrata el seguro por cuenta propia, uniéndose asi en una
persona dos figuras o calidades (Tomador o Contratante y Asegurado). Por el
contrario, el seguro es por cuenta ajena cuando el tomador o contratante es distinto
del Asegurado, situacion que ocurre, por ejemplo, en los seguros colectivos.

Edad Maxima de Ingreso: Es la edad méxima con que una persona puede tomar
un seguro de vida

Edad Maxima de Permanencia: Es la edad méxima que una persona puede
permanecer en un seguro de vida, alcanzada esta edad se producto el término del
contrato de seguro.

Interés Asegurable: Es el interés real y de caracter econdmico que tiene una
persona para evitar que ocurra el riesgo asegurado. Si un asegurado carece de tal
interés, el seguro es nulo.

Monto Asegurado: Es el valor en que el Asegurado ha estimado tienen los bienes
que asegura y que corresponde al monto maximo de indemnizacién que la
compafiia de seguros se obliga a pagar en caso de siniestro. Tratandose de seguros
de vida, el monto asegurado (capital asegurado) tiene directa relacioén con la prima
pagada y no con el valor de la materia asegurada.

Periodo de Gracia: Periodo fijado durante el cual se mantiene en vigor la
cobertura de la péliza de un Seguro de vida, aunque no se hayan pagado las primas
correspondientes. Por lo general es de 30 dias a partir de la fecha de vencimiento
de pago de la prima.
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4.1.2.

Preexistencia: Cualquier lesion, enfermedad o dolencia que afecte al asegurado,
conocida o diagnosticada con anterioridad a la fecha efectiva del inicio de la
cobertura que le otorga la Compaifiia Aseguradora.

Prima: Es el precio del Seguro y cuyo pago es de exclusiva responsabilidad del
contratante o asegurado.

Renovacion Automatica: Es el acuerdo entre las partes por el cual el seguro puede
prorrogarse tacitamente por un nuevo periodo de vigencia, a menos que el
asegurado lo cancele.

Siniestro: Es el acontecimiento o hecho previsto en el contrato, cuya
materializacion genera la obligacion de indemnizar al asegurado.

Siniestralidad: En sentido amplio corresponde a la valoracion conjunta de los
siniestros producidos (pendientes y liquidados) con cargo a una entidad
aseguradora. En sentido estricto, equivale a la proporcion entre el importe total de
los siniestros y las primas recaudadas por una entidad aseguradora.

Vigencia: Es el periodo durante el cual el asegurador toma bajo su cargo los

riesgos cubiertos por la poéliza. Se encuentra mencionado en las condiciones
particulares de la poliza.

Sobre los Productos

Dentro de los principales productos de seguros de vida existentes en Chile y en los cuales
haremos énfasis en el presente trabajo se encuentran:

- Seguros de Vida Puros

o Son contratos de seguros que cubren el fallecimiento del contratante de
la poéliza, otorgando un beneficio econdmico a los beneficiarios
declarados en el contrato de seguro o en su defecto a los herederos
legales del asegurado.

o Pueden ser contratados de manera individual o colectiva.

o Tienen una vigencia definida, los contratos temporales son por un
periodo definido y los de vida entera son hasta la muerte del asegurado.

o Establecen una edad maxima del asegurado para incorporarse en la
poliza.

o Establece una edad maxima del asegurado en que se dard cobertura.
(edad maxima de permanencia)

o Generalmente presentan exclusiones de asegurabilidad en los contratos
establecidos (actividades o deportes riesgosos, muerte por condiciones
prexistentes a la contratacion del seguro, suicidio, etc.). Cada una de
estas exclusiones depende del contrato de seguro adquirido por los
contratantes y se encuentran claramente definidos en las condiciones
del seguro.
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Seguros de Salud e Incapacidad

©)

Son contratos de seguros que otorgan una indemnizacion al contratante
del seguro con ocasion de una enfermedad, tratamiento médico o
incapacidad prevista en la péliza.

Pueden ser contratados de manera individual o colectiva.

Tienen una vigencia definida, los contratos temporales son por un
periodo definido y los de vida entera son hasta la muerte del asegurado.
Establecen una edad maxima del asegurado para incorporarse en la
poliza.

Establece una edad maxima del asegurado en que se dard cobertura.
(edad maxima de permanencia)

Generalmente presentan exclusiones de asegurabilidad en los contratos
establecidos (actividades o deportes riesgosos, muerte por condiciones
prexistentes a la contratacion del seguro, etc.). Cada una de estas
exclusiones depende del contrato de seguro adquirido por los
contratantes y se encuentran claramente definidos en las condiciones
del seguro.

Seguros de Accidentes Personales

o

Son contratos de seguros que otorgan una indemnizacion al asegurado
a consecuencia de las lesiones producidas por un accidente.

Existen distintos tipos de seguros de accidentes: muerte accidental,
desmembramiento por accidente, invalidez por accidente, reembolso
de gastos médicos por accidente, etc.

Pueden ser contratados de manera individual o colectiva.

Tienen una vigencia definida, los contratos temporales son por un
periodo definido y los de vida entera son hasta la muerte del asegurado.
Establecen una edad maxima del asegurado para incorporarse en la
poliza.

Establece una edad maxima del asegurado en que se dard cobertura.
(edad maxima de permanencia)

Generalmente presentan exclusiones de asegurabilidad en los contratos
establecidos (actividades o deportes riesgosos, muerte por condiciones
prexistentes a la contratacion del seguro, etc.). Cada una de estas
exclusiones depende del contrato de seguro adquirido por los
contratantes y se encuentran claramente definidos en las condiciones
del seguro.

Seguros de Vida con Ahorro:

o

Contratos de Seguros que otorgan una indemnizacion a los
beneficiarios, en caso de fallecimiento del asegurado por una causa
cubierta en la poliza y permite el ahorro de una suma de dinero.
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Ademas de las caracteristicas de los Seguros de Vida, contienen una
cuenta de ahorro que genera rentabilidad, garantizada o no. Estos
fondos pueden ser retirados por el asegurado cumpliendo con los
requisitos y plazos establecidos en la pdliza, o bien formar parte de la
indemnizacion al fallecimiento del asegurado.

Una parte de la prima pagada se destina a financiar los gastos de la
poliza (administraciéon, emisién, comercializacion, gestion de
inversiones) y los costos de la cobertura del seguro y la otra parte se
destina al ahorro.

Pueden ser contratados de manera individual o colectiva.

Tienen una vigencia definida, los contratos temporales son por un
periodo definido y los de vida entera son hasta la muerte del asegurado.
Establecen una edad maxima del asegurado para incorporarse en la
poliza.

Establece una edad maxima del asegurado en que se dard cobertura.
(edad maxima de permanencia)

Generalmente presentan exclusiones de asegurabilidad en los contratos
establecidos (actividades o deportes riesgosos, muerte por condiciones
prexistentes a la contratacién del seguro, etc.). Cada una de estas
exclusiones depende del contrato de seguro adquirido por los
contratantes y se encuentran claramente definidos en las condiciones
del seguro.

- Seguros de Desgravamen:

@)

Son contratos de Seguros exigidos por las entidades crediticias, que
cubre el saldo insoluto de la deuda por muerte del deudor asegurado.
Puede ser contratado de manera individual o colectiva.

Su contratacion es voluntaria, pero normalmente exigida por la entidad
crediticia.

Tiene una vigencia definida, normalmente un afio

El precio del seguro es una tasa unica para todos los deudores de la
poliza colectiva, establecido como un porcentaje del monto asegurado.
Es decir, no existen sobreprimas.

Contemplan exclusiones por enfermedades prexistentes y por
actividades o deportes riesgosos.

Los asegurados de la pdliza anterior a la vigente licitada tienen
continuidad de cobertura sin necesidad de una suscripcion.

Establecen una edad maxima del asegurado para incorporarse en la
poliza.

Establece una edad maxima del asegurado en que se dard cobertura.
(edad maxima de permanencia)
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4.1.3. Sobre las Coberturas

Dentro de las principales coberturas de seguros de vida y salud existentes en Chile y en
los cuales haremos énfasis en el presente trabajo se encuentran:

o Fallecimiento: Paga el monto de la suma asegurada en caso de muerte
del contratante de la poéliza de seguros. Esta suma asegurada,
establecida en el contrato de seguro, es pagada a los beneficiarios
designados en la péliza o a sus herederos legales en el caso de no haber
realizado la declaracion de éstos al momento de la contratacion del
seguro.

o Muerte Accidental: En caso de fallecimiento del contratante de la
poliza de seguros, por consecuencia directa e inmediata de un
accidente, se pagara el capital asegurado a los beneficiarios designados
en la poliza o a sus herederos legales en el caso de no haber realizado
la declaracion de €stos al momento de la contratacion del seguro.

o Enfermedades Graves: Se pagara la suma asegurada al contratante
que se le diagnostica una enfermedad o es sometido a una intervencion
quirargica, de aquellas enfermedades cubiertas y establecidas en el
contrato de seguros. Generalmente no se cubren enfermedades
preexistentes a la fecha de contratacion del seguro de vida

o Invalidez Accidental: Se pagara la suma asegurada al contratante de
la poliza multiplicada por el porcentaje de invalidez determinado por
pérdida de la capacidad de trabajo a consecuencia de enfermedad,
accidente o debilitamiento de sus fuerzas fisicas o intelectuales. Este
porcentaje de invalidez es evaluado conforme a las "Normas para la
evaluacion y calificacion del grado de invalidez de los trabajadores
afiliados al nuevo sistema de pensiones", regulado por el D.L. N° 3.500
de 1980

o Invalidez Total y Permanente 2/3: Se pagara la suma asegurada al
contratante de la poliza que, en caso de la pérdida definitiva, de a lo
menos un 66,6% de la capacidad de trabajo a consecuencia de
enfermedad, accidente o debilitamiento de sus fuerzas fisicas o
intelectuales. Este porcentaje de invalidez es evaluado conforme a las
"Normas para la evaluacion y calificacion del grado de invalidez de los
trabajadores afiliados al nuevo sistema de pensiones", regulado por el
D.L. N°3.500 de 1980

o Hospitalizacion: Se pagara la suma asegurada definido en la péliza en
caso de que el contratante sea hospitalizado por algin accidente o
enfermedad. Generalmente se establece un capital asegurado por dias
de hospitalizaciéon y se paga un monto fijo diario independiente del
gasto real en que haya incurrido el asegurado.
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Cabe mencionar que esta es una descripcion genérica de las principales coberturas de
seguros de vida y de salud ofrecidas en Chile; las condiciones especificas de cada una de
estas coberturas se encuentran definidas en los Condicionados Generales disponibles en
el depodsito de documentos la Comision para el Mercado Financiero.

4.1.4. Mercado de Seguros de Vida en Chile: Cifras y Proyecciones
- Evolucion de la Prima Directa (2012-2021)

Uno de los indicadores mas relevantes para poder evaluar el Mercado de Seguros de Vida
es determinar el comportamiento de la prima directa a lo largo del tiempo; la prima directa
corresponde a los ingresos por la venta de seguros efectuada por el total de las compaiias
de seguros de vida de la industria.

Prima Directa Seguros de Viday variacion Anual (millones de UF)
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Grafico 1: Evolucion de la Prima Directa de Vida en el Mercado Asegurador. Fuente: Asociacion de Asegurados de
Chile

Como podemos apreciar en la figura precedente, hasta 2018 la prima directa generada por
las compafiias de seguros de vida presentaba un crecimiento sostenido en el tiempo,
experimentando una baja considerable durante los afios 2019 y 2020; estas bajas son
explicadas por el contexto nacional y mundial que afectaba a nuestro pais durante dicho
periodo como lo fueron el estallido social y la pandemia. Ya durante el afio 2021 se genera
un crecimiento de un 7,5% en la prima directa generada lo que nos da indicios de la
recuperacion que esta teniendo esta industria. Esta recuperacion en la industria se entiende
principalmente por las adaptaciones realizadas a los procesos clave de la cadena de valor
como lo es la venta y suscripcion de seguros a través de canales digitales y la
automatizacion de procesos claves dentro del negocio.

Segun la informacion publicada por la Asociacion de Asegurador de Chile en su informe
“Proyecciones de la prima directa del mercado asegurador para los afios 2022-2023” con
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fecha 11 de noviembre de 2022 se espera que la prima directa aumente en los afios 2022
y 2023 en un 26,30% y un 4,40% respectivamente.

- Evolucion de la Prima Directa como porcentaje del PIB (1985-2021)
Otro elemento que es muy relevante para entender la relevancia y potencial del mercado
de seguros de vida es ver su relacion con el Producto Interno Bruto, es decir, que tan

importante es esta industria en la capacidad de produccion del pais; la siguiente grafica
nos muestra el peso de la prima directa de seguros de vida en el PIB de Chile:
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Graéfico 2: Evolucion de la Prima Directa como % del PIB. Fuente: Asociacion de Asegurados de Chile

Como bien se puede apreciar se observa una importancia creciente de la industria de
seguros de vida en el PIB de Chile; en el afio 1985 constituia un 1,00% aumentando a
2,54% para el afio 2021. El peack de importancia lo alcanz6 en el afio 2018 llegando a
representar un 3,20% del producto interno bruto (como ya se explicd anteriormente sufre
una baja entre los afios 2019 y 2020 producto del contexto nacional y mundial)

Segun la informacion publicada por la Asociacion de Asegurador de Chile en su informe
“Proyecciones de la prima directa del mercado asegurador para los afios 2022-2023” con
fecha 11 de noviembre de 2022 se espera que la prima directa de seguros de vida como
porcentaje del PIB aumente a un 2,98% y 3,12% para los afios 2022 y 2023, lo que nos
indica la importancia creciente del mercado de seguros de vida en la produccion nacional.
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- Numero de Compaiias de Vida en Chile 1995-2021

Cantidad de Compafiias de Seguros de Vida en Chile
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Grafico 3: Evolucion de N° de Compaiiias de Seguros de Vida en Chile. Fuente: CMF Chile

Como se puede apreciar en la figura precedente el nimero de compaiiias de seguros de
vida ha crecido en un 28,00% desde el 1995 al ano 2021; lo que resulta atractivo de
considerar es que, en el afio 2021, tres nuevas compafias entraron al mercado chileno, lo
que nos puede dar evidencias empiricas del potencial que puede tener esta industria para
los inversionistas y las oportunidades de negocio que se pueden desprender de este
mercado.
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- Prima Directa de Seguros de Vida por Compaiiia 2020-2021

Prima Directa 2021 % Mercado % Mercado Acumulado
MetLife 27.035.059 16,7% 16,7%
Consorcio Nacional 24.462.384 15,1% 31,9%
Security Prevision 10.645.462 6,6% 38,4%
Chilena Consolidada 10.221.333 6,3% 44,8%
Confuturo 10.039.807 6,2% 51,0%
Bice Vida 9.573.278 5,9% 56,9%
4 Life Seguros 8.018.941 5,0% 61,9%
Penta Vida 7.293.570 4,5% 66,4%
Ohio National 6.225.009 3,9% 70,2%
Cardiff 5.686.707 3,5% 73,7%
Principal 5.382.106 3,3% 77,1%
Bci Seguros Vida 5.282.043 3,3% 80,3%
Cémara 4.715.798 2,9% 83,3%
Sura 4.497.732 2,8% 86,0%
CN Life 3.456.135 2,1% 88,2%
Zurich Santander 3.275.671 2,0% 90,2%
Mutual de Seguros 2.810.782 1,7% 91,9%
Suramericana 2.317.746 1,4% 93,4%

Tabla 1: Prima Directa y participacion de Mercado por Compaiiia para el afio 2021. Fuente: Asociacion de

Asegurados de Chile
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Para el ano 2021, doce compafiias de seguros de vida abarcaban el 80,30% del mercado y
cinco compaiias el 51,00%. Resulta relevante mencionar que Ohio National cuenta con
una participacion del 3,90% ocupando el novenos lugar dentro del ranking de
participacion de mercado en el segmento de Vida.

Compaiiia Prima Directa 2020 % Mercado % Mercado Acumulado
MetLife 24.208.099 15,0% 15,0%
Consorcio Nacional 20.032.026 12,4% 27,5%
Penta Vida 15.300.226 9,5% 37,0%
Chilena Consolidada 15.251.427 9,5% 46,4%
Bice Vida 9.625.583 6,0% 52,4%
Security Prevision 7.890.920 4,9% 57,3%
Confuturo 7.888.149 4,9% 62,2%
Principal 6.435.279 4,0% 66,2%
Ohio National 5.535.472 3,4% 69,6%
Banchile 5.298.532 3,3% 72,9%
Cardiff 4.949.049 3,1% 76,0%
Bci Seguros Vida 4.822.128 3,0% 79,0%
Camara 4.669.507 2,9% 81,9%
Sura 4.561.550 2,8% 84,7%
Rigel 3.532.378 2,2% 86,9%
Zurich Santander 3.430.617 2,1% 89,1%
4 Life Seguros 2.818.446 1,8% 90,8%
Mutual de Seguros 2.403.720 1,5% 92,3%
EuroAmerica 2.101.835 1,3% 93,6%
Suramericana 1.939.501 1,2% 94,8%
Save Seguros 1.737.400 1,1% 95,9%
CN Life 1.643.397 1,0% 96,9%

Tabla 2: Prima Directa y participacion de Mercado por Compaiiia para el aflo 2020. Fuente: Asociacion de
Asegurados de Chile

Para el afio 2020, doce compaiiias de seguros de vida abarcaban el 79,00% del mercado y
cinco compaiiias el 52,40%. Resulta relevante mencionar que Ohio National cuenta con
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una participacion del 3,40% ocupando el novenos lugar dentro del ranking de
participacion de mercado en el segmento de Vida. (Asociacion de Aseguradores de Chile,
2023)

Al comparar los afios 2020 y 2021, podemos determinar que no hay grandes
modificaciones en la reparticion de las participaciones de mercado de las compaiiias en el
mercado de seguros de vida; existen 5 companias que lideran y sobresalen respecto al
resto de la industria y 12 actores principales. Ahora, respecto a la realidad de Ohio
National su participacion para 2021 aumento6 en un 0,50% con respecto a su mercado del
ano 2020. (Asociacion de Aseguradores de Chile, 2023)

Al comparar ambos afos y analizando las participaciones de mercado de las diferentes
compaiiias, podemos determinar que existen posibilidades de mejora en la posicion de
Ohio National en la industria aseguradora de vida, por tales efectos, el presente trabajo
busca generar nuevas oportunidades de negocio para aumentar esta participacion y
transformarse en un actor con mayor relevancia en el mercado.

- Actores Actuales del Negocio

Para la linea de negocio de interés que corresponde a la de Seguros Masivos (seguros de
baja prima), la estructura de negocio se compone de la siguiente manera:

COMISION PARA EL MERCADO FINANCIERO

) (

Comercial

* Compafiias de
Seguros

Son las que ofrecen el
Corresponden a Retail, | producto de Seguro en
Bancos, Cajas de el canal del Socio
Compensacion. Son los Comercial. Estdn a
duefios del canal de cargo de brindar las
venta de Seguros coberturas en el caso
B, de Siniestros

Soiy entidades juridicas
*due forman parte del
Socio Comercial. Su
funcion es ser el
recaudador de primas
de la venta de seguros
realizada bajo lo cual
perciben una comision

Son entidades juridity
que forman parte del
Socio Comercial. Su
funcidn es intermediar
la venta del seguros
bajo lo cual perciben
una comision

» Recaudadores

J L

Figura 7: Actores en la Estructura de Negocios de Comercializacion de Seguros. Elaboracion propia
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Socio Comercial o Sponsor: Son los duefos del canal en el cual se estan
comercializando los productos de seguros disefiados por las compaiiias de
Seguro. Generalmente corresponden a empresas de Retail, bancos,
instituciones financieras, cajas de compensacion, cooperativas, empresas de
servicios, etc. Son los “duefios del cliente” y suministran todo lo necesario para
realizar la comercializacion de seguros en su canal ya establecido.

Compaiiias de Seguro: Son las que disefian el producto de seguro que sera
comercializado en el canal del socio comercial. El negocio es
fundamentalmente operacional, donde se busca que la siniestralidad esperada
sea menor a la ocurrida. Son los encargados de pagar los siniestros a los
asegurados en el caso de ocurrir.

Intermediador: Son entidades juridicas que forman parte del Socio
Comercial, su funcion es ofrecer asesoria, promover y conducir la venta de
polizas de seguros de personas naturales o juridicas que tienen necesidades de
algun tipo de proteccion producto por lo cual perciben una comision en funcion
a la prima del seguro comercializado, esta comision puede variar generalmente
entre un 5,00% hasta un 25,00% de la prima en funcion a lo definido entre el
socio comercial y la compaiiia de seguros.

Recaudador: Son entidades juridicas que forman parte del Socio Comercial,
su funcion es proveer el medio de pago para la cobranza de las primas de
seguros comercializados por lo cual perciben una comision en funcion a la
prima del seguro comercializado, esta comision puede variar generalmente
entre un 25,00% hasta un 65,00% de la prima en funcion a lo definido entre el
socio comercial y la compafiia de seguros. Generalmente los medios de pago
ofrecidos por los Socios Comerciales son cerrados y solo utilizados por ellos.

Cliente: Es el asegurado final que paga la prima de seguro a cambio de las
coberturas ofrecidas por la compaiiia de seguros a través del canal dispuesto
por el Socio Comercial.

Canal: Es todo la estructura operativa y comercial que da soporte a la venta y
comercializacion de seguros de vida en el canal del Socio Comercial. La parte
fundamente del canal son todos los clientes relacionados al Socio Comercial y
que son potenciales asegurados para las companias.

Comision para el Mercado Financiero: Conocida como CMF y es la

encargada de regular y controlar a las compaiiias de seguros e intermediadores.
Dicta las normas y reglas que regulan la comercializacion de seguros en Chile.
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4.2.Sobre Ohio National Seguros de Vida S.A
4.2.1. Antecedentes Generales

4.2.1.1.0rigen

Ohio National Financial Services es una compaiiia de seguros fundada en el afio 1909 con
origen en Estados Unidos ofreciendo una variedad de productos financieros y de seguros
de calidad tanto a personas como a grupos de personas y empresas. El pilar fundamental
de la organizacion se basa en la integridad de sus servicios y en el cuidado y
responsabilidad para con sus clientes. La empresa abrié sus operaciones en Chile en el
afio 2000 dado origen a Ohio National Servicios Financieros, posteriormente a esto, ha
generado operaciones en Pert y Brasil.

Figura 8: Casa Matriz de Ohio National en Estados Unidos (Fuente: www.ohionational.cl, 2023)

4.2.1.2.Historia

En el ano 1993 nace BHIFAMERICA S.A., compaiia de seguros de vida, producto de
una empresa conjunta entre el Banco BHIF y la Compaiia de Seguros norteamericana
General American, con su casa matriz en St. Louis y duefa de la RGA. En agosto del afio
2000, BHIFAMERICA S.A., fue adquirida por Ohio National Financial Services Inc.,
pasando a llamarse Ohio National Seguros de Vida S.A., tras aprobarse la modificacion
social por la entonces Superintendencia de Valores y estados del Seguros. Ohio National
Financial Services, es un exitoso grupo asegurador y financiero en Estados Unidos
fundado en el ano 1909, en la ciudad de Cincinnati del estado de Ohio, y esta presente en
47 pais. Chile fue el primer pais al cual se expandio el grupo Ohio National, contribuyendo
a dar un fuerte impulso al desarrollo de la empresa en el pais, y a un enriquecedor
intercambio de experiencias, que se fue reflejando paulatinamente en los siguientes
gjercicios. A partir del afo 2000 la compafia desarrolld un crecimiento sostenido en
Rentas Vitalicias. La estrategia central fue tener un rol primordial en el sistema privado
de pensiones, uno de los principales pilares de la Seguridad Social en Chile. Asimismo, la
compaiiia se fue diversificando en variadas lineas de productos de vida individual, Banca
Seguros y desgravamen.
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4.2.1.3.Mision, Vision y Valores Corporativos

- Vision: Ser una Compaiiia solida e innovadora, con un equipo comprometido
en otorgar un servicio de excelencia, confiable y diferenciador, que entregue
valor a sus clientes, accionistas y colaboradores.

- Mision: Incrementar el bienestar de nuestros clientes y los suyos, mediante
soluciones de proteccion y ahorro que les otorguen tranquilidad financiera
presente y futura, contribuyendo al desarrollo del pais

- Proposito: Servimos con dedicacion y excelencia para acompafiar a nuestros
clientes cuando su vida cambie

- Valores Corporativos: Trabajo en equipo — Comunicacion — Flexibilidad —
Excelencia en el Servicio — Lealtad — Honestidad — Respeto Mutuo — Vocacion

— Compromiso — Transparencia — Confianza — Actitud Positiva — Humor —
Responsabilidad Social Empresarial.

4.2.1.4.Lineas de Negocios

En el presente la compaiiia cuenta son 3 lineas de negocio principales en el segmento de
seguros de Vida las que se describen de la siguiente manera:

- Rentas Vitalicias

Las Rentas Vitalicias son una modalidad de pension que contrata un afiliado con una
Compatfiia de Seguros de Vida, obligandose dicha Compaiiia al pago de una renta mensual,
fija en UF, para toda la vida del afiliado y fallecido éste, a sus beneficiarios de pension.

Por decisiones del directorio y dada la coyuntura sobre el sistema de Pensiones en Chile
actualmente y hace més de tres afos esta linea de negocio se encuentra sin nuevos
negocios y con la venta en stand by, por tales efectos, no sera desarrollada en el presente
trabajo.

- Vida Individual

Es un seguro que pagard una suma asegurada, convenida de antemano, a los beneficiarios
del asegurado en caso en que este muera o pagara al asegurado cuando se incapacite o
sufra una enfermedad grave.

Un seguro de vida cubre los riesgos de muerte natural o accidental y tiene coberturas
adicionales por los riesgos de incapacidad total y permanente, desmembracion accidental,
renta diaria por hospitalizacion, renta por incapacidad total temporal y enfermedades
graves, entre otros.
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El seguro esta dirigido a todas las personas que quieran garantizar la estabilidad
econdmica de sus familias ante la ocurrencia de la muerte del asegurado o la falta de
ingresos causados por una incapacidad o una enfermedad que le impida desempefiar
labores que le generen ingresos.

El costo de la prima esta determinado principalmente por la edad y el estado de salud
actual del asegurado, el género, el valor asegurado, la cobertura contratada y las
actividades que desarrolle la persona, entre otros. Por lo que en la mayoria de los casos
requieren de un proceso de evaluacion de antecedentes médicos.

Esta linea de caracteriza por brindar soluciones personalizadas a los asegurados
conforme a sus necesidades y deseos. Esta linea de negocio posee primas
medianamente altas y con beneficios altos (capitales asegurados); los beneficios para
la organizacion se generan en el mediano y largo plazo, por lo que requiere niveles
elevados de persistencia.

Los principales productos para esta linea de negocio son: Seguros de Vida Temporales,
Seguros de Vida Entera, Seguros de Vida con Ahorro y Seguros de Vida con APV.

De acuerdo con la segmentacién realizada por la compaiiia, esta linea de negocio esta
enfocada en personas con una calificacion socioeconémica alta y muy alta.

El modelo de venta se sustenta en una asesoria personalizada uno a uno por cada persona
que desee adquirir el seguro, es un producto que requiere un elevado nivel de conciencia
de contratacion y estd disefiado de forma particular para cada uno de lo prospectos de
clientes; generalmente se establecen primas altas y con sumas aseguradas considerables.
En esta linea de negocio, dado lo personalizado de la atencion y la cuantia de las primas
de seguros y capitales involucrados, se hace estrictamente necesaria la presencia de un
agente de ventas y un encargado de evaluacidon de riesgo, es decir, son productos que
requieren de asesoramiento para el asegurado y de evaluacion de riesgo para la compaiia.

Segun politicas definidas por el directorio de la compaiiia en su plan de expansion para el
afio 2025, se potenciara esta linea de negocios manteniendo la estructura de negocios
para lograr quintuplicar la prima para dicho afio, existe un plan comercial y de
crecimiento focalizado en esta linea de negocio.

- Seguros Masivos

Presentan caracteristicas similares a los productos de Vida Individual, sin embargo,
poseen 7 caracteristicas que lo diferencian de dicha linea:

1. Son productos que se comercializan a través de terceros (que desde ahora en
adelante llamaremos “sponsors”), generalmente, entidades juridicas de Retail,
bancos, cajas de compensacion, cooperativas, etc., donde los duefios del canal de
comercializacion son estas entidades.
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2. Generalmente el derecho para poder ofrecer los seguros en los canales del
sponsor se realiza a través de licitaciones por periodos de 3 afos, donde la
compafiia otorga su tarifa para ser evaluada y comparada por el sponsor
considerando otras ofertas recibidas. El sponsor agrega a la tarifa propuesta por la
compaiiia sus comisiones (generalmente de intermediacion y cobranza, que
pueden llegar a ser en conjunto hasta de un 65% de la prima cliente) y exige pagos
mensuales fijos por el derecho de poder usar su canal de ventas)

3. Son seguros de baja prima (generalmente menores a UF 0,3 mensuales).

4. Gran parte de la prima cubre las comisiones y pago de uso de canal de los
sponsors, generando beneficios unitarios muy bajos para la compaiia. Un
beneficio atractivo se base en la generacion de una masa critica de asegurados.

5. Son productos predeterminados, es decir, se ofrece un seguro con determinadas
primas, coberturas y capitales, donde el tomador del seguro no puede alterar las
caracteristicas del producto.

6. Son de suscripcion inmediata, es decir, al momento de contratar el seguro el
tomador de la poliza se encuentra con cobertura inmediata no requiriendo un
proceso de analisis de antecedentes médicos.

7. Son seguros de baja persistencia (menor a 1 afo) y con elevados niveles de
comisiones para los sponsors; generando margenes para la compafiia en el corto
plazo.

8. De acuerdo con la segmentacion realizada por la Compaiia, estos tipos de seguros
estan enfocadas en segmentos bajos y medios de la poblacion.

9. Son productos que son comercializados aprovechando las visitas de las personas a
los “sponsors”, ya sea por aperturas de tarjetas, solicitudes de avances y diferentes
instancias de compra. Generalmente el grado de conciencia de contratacion de
estos seguros es bajo, desprendiendo los bajos niveles de duracion de estos
seguros.

A continuacion, haremos un desglose de los 2 principales contratos de seguros de vida
masivos vigentes en Ohio National para mostrar la conformacién de la prima y la
estructura de costos y gastos de esta linea de negocios (estas cifras corresponden a datos
reales al cierre del ejercicio 2021).
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ftem Sponsor 1 % Prima
Prima Recaudada 3.957.978.699 -
Comision Intermediacion -368.681.961 -9,31%
Comision Cobranza -1.549.671.388 -39,15%
Uso de Canal -1.422.593.853 -35,94%
Siniestralidad -405.226.564 -10,24%
Margen Compaiiia 211.804.933 5,35%

Tabla 3: Resultado Operacional Sponsor 1 afio 2021. Fuente: Estados de Resultados ONSV, 2023

ftem Sponsor 2 % Prima
Prima Recaudada 2.174.166.726 -
Comisién Intermediacion -112.177.305 -5,16%
Comisién Cobranza -911.549.344 -41,93%
Uso de Canal -983.420.398 -45,23%
Siniestralidad -5.230.207 -0,24%
Margen Compaiiia 161.789.472 7,44%

Tabla 4: Resultado Operacional Sponsor 2 afio 2021. Fuente: Estados de Resultados ONSV, 2023

Como bien se puede apreciar numéricamente, gran parte de la prima que es obtenida por
la venta de seguros estd destinada a pagar las comisiones y uso de canal a los sponsors,
quedando margenes muy bajos para la compania. Este resultado operacional no considera
los gastos de administracion y ventas propios de la compafiia por la administracion de
estos contratos.

La propuesta que presenta el trabajo actual busca rescatar lo mejor de ambas lineas de
negocio para crear una tercera, la cual desde ahora en adelante llamaremos “Seguros de
Vida Multi Cobertura Masivos y de Bajo Costo”. Mas adelante en el presente trabajo se
desarrollard en detalle, no obstante, los puntos clave para entender esta nueva linea de
negocio son:

1. Productos personalizados de baja prima en base a un set de coberturas
disponibles con capitales bajos de

2. Primas en funcion al riesgo adquirido por el asegurado (edad, sexo,
coberturas y capitales) pero de venta masiva
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Disefio de un canal de ventas web propio de Ohio National
Eliminacion de las comisiones de intermediacion, cobranza y uso de canal.

Aumento de margenes para Ohio National y generacion de una oferta se
seguro masivo mas atractiva para los clientes

Aumento de persistencia de los seguros comercializados por aumento del
grado de conciencia en la contratacion de este.

Intensivo en publicidad, promocion y convenios empresariales

A continuacion, se desarrollaran todos los modelos propuestos y actuales de Ohio National
Servicios Financieros y el impacto en esta tercera nueva linea de negocios propuesta para
la Compatfiia para cada uno de ellos.

4.2.2. Analisis PESTA

El siguiente analisis PESTA entrega una vision del escenario actual en Chile en cuanto a
temas politicos, econdmicos, socioculturales, tecnologicos y ambientales con alcances en
la industria aseguradora.

Politicos

En los ultimos afos en Chile ha existido una incertidumbre politica debido a
cambios en la tendencia de los gobernantes, lo que genera una disminucién de
las inversiones y un aumento del riesgo percibido por parte de los
controladores de la Compaiia; porque cada decision es analizada
profundamente.

Por otro lado, la regulacion a las compaiiias aseguradoras y el cuidado del
asegurado por parte de las autoridades ha sido creciente, por ende, realizar
practicas acordes a la ética, actuar de manera justa y respetar los derechos de
los consumidores se ha transformado en un elemento diferenciador a nivel de
la competencia existente en la industria.

La nueva linea de negocios propuesta busca generar un beneficio real en los
precios pactados de los seguros para los consumidores finales, generando un
producto acorde a sus necesidades y eliminando intermediarios que encarecen
el precio del producto con riesgos sumamente limitados.

Econémicos

La inflacion durante el ultimo tiempo ha sido un tema relevante que ha
afectado el poder adquisitivo de las personas en Chile, las cuales privilegian
necesidades basicas en desmedro de un seguro.

Expertos plantean que el afio 2023 serd un afio de recesion, por lo que las
ventas de seguros de vida pueden verse afectadas por las capacidades de pago
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de la poblacion chilena; buscar una linea de negocio alternativa, directa, de
bajo costo y dirigida a segmentos medios y bajos de la poblacion puede
constituir un elemento diferenciador a nivel de la industria; por otro lado,
condiciones adversas del mercado genera que los niveles de resultados de los
sponsors se vean directamente afectados, por lo que las condiciones de las
licitaciones de seguros puedes ser cada mas exigentes para la compaifiia, por lo
que buscar un canal alternativo puede resultar sumamente atractivo para la
organizacion.

Sociales

La importancia y derechos del consumidos han crecido exponencialmente en
los ultimos afos. Brindar un servicio de calidad, justo y acorde a sus
necesidades se transforme un elemento requerido para el consumidor chileno.
La constante presion social a las autoridades puede llevar a constituir leyes que
aumenten la regulacion y limiten el negocio de las compafiias de seguro, por
ende, lograr diversificar el negocio puede constituir un elemento muy
importante a la hora de evaluar impactos en sus operaciones por cambios en la
legislacion generados por una presion social constante.

Tecnologicos

Como ya se pudo apreciar en pandemia, las empresas que no adaptan sus
procesos a los tiempos y exigencia del consumidor actual pueden verse
realmente complicadas en el corto plazo; la necesidad de contar con un canal
propio, inmediato, web y confiable se transforme es un elemento
indispensable. Hoy existe una dependencia de la presencia fisica de los clientes
para generar una venta en los sponsors, pero como ya vimos en pandemia, la
tendencia nos impulsa a un canal web y digital, donde la diferenciacion por
precios, la capacidad de respuesta rapida y confiable se transforma en un
elemento diferenciador.

Ambientales

El desarrollo de practicas éticas y de responsabilidad social empresarial son
elementos muy valorados por los consumidores de hoy en dia; el cuidado del
medio ambiente y la imagen empresarial son los pilares de una estrategia
sustentable en el largo plazo.

A modo de conclusion, existe una gran sensibilidad en la industria a los cambios politicos
y legales que pueden hacer cambiar en forma radical la estructura de negocios del mercado
asegurados; en el ultimo tiempo se ha incrementado de forma notoria las layes que regulan
el mercado y que protegen al consumidor en materias de seguros. Por otro lado, han
existido una serie de reformas que han obligado a las compafiias de seguro ha realizar
modificaciones a su estructura de negocio como han sido la ley de pensiones, la reforma
tributaria y la ley del IVA. Por ende, estar en sintonia con la realidad a nivel pais y a nivel
mundial en materia politica y legal, puede ser un elemento clave y diferenciador al
momento de reformular la estructura de negocios de las compafiias de seguro, por otro
lado, la capacidad de adaptabilidad y de répida respuesta a estos cambios seran
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estrictamente necesarios para afrontar un entorno politico-legal-econdmico en continuo

cambio.

4.2.3. Modelo de las 5 Fuerzas de Porter

Poder de Negociacion de los Clientes

En la linea de Vida Individual calificaremos el poder de negociacion de los
clientes como alta, dado que cada vez encontramos clientes mas informados y
con mas capacidad para exigir condiciones beneficiosas para su seguro; por
otro lado, es tan amplia la oferta de seguros en el mercado, que los clientes
pueden buscar las mejores alternativas en diferentes compaiiias de seguro del
mercado y sustituir el producto facilmente por una mejor parrilla de beneficios.

En la linea de seguros masivos a través de seguros comercializados a través
del sponsor, el poder de negociacion de éste es sumamente alto, dado que el
sponsor es duefio del canal y puede exigir las condiciones que estime
conveniente. Generalmente las compaiiias de seguro, para no perder el uso de
canal, renuncian a margen para poder mantener la oferta de seguros en ¢él. Por
otro lado, existen muchas compafias de seguros dispuestas a asumir estos
margenes bajos, dada sus estrategias de penetracion en ventas y de
participacion de mercado.

Poder de negociacion de los proveedores

Calificaremos el poder de negociacion de los proveedores como bajos, dado
que los procesos utilizados por las compaiias de seguro son sumamente
competitivos a nivel de sus industrias, fundamentalmente hablamos de
compaiiias de reaseguro y coaseguro, plataformas de cobro de primas,
plataformas de inversion, desarrolladores de software. Para cada una de estas
actividades se encuentra una oferta amplia y variada en el mercado lo que
reduce el poder de negociacion de los proveedores.

La amenaza de nuevos competidores entrantes

En el mercado chileno hay cerca de 35 compaiias en la industria de seguros
de vida, donde solo en el tltimo afio entraron 3 nuevos actores. Si bien existen
considerables barreras a la entrada para nuevas compaiiias, la tendencia nos
indica que este nimero continuara en ascenso. Entre las principales barreras a
la entrada se encuentra el alto costo monetario para constituirse como una
compaiiia de seguros en Chile, el alto nivel de competencia existente en la
industria, la incertidumbre politica, legal y social que enmarca a Chile, los altos
niveles de inflacion y el aumento creciente de la regulacion sobre las
aseguradoras; al parecer la estabilidad del mercado chileno en los ultimos afios
sigue siendo atractiva para los inversionistas, por ende, calificaremos esta
fuerza como alta.
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- Laamenaza de nuevos productos sustitutivos

El seguro es un bien sumamente reemplazable en condiciones adversas de la
economia y ampliamente sustituible por la gran oferta que existe en el
mercado; aun asi, sigue siendo un producto requerido por los consumidores
que buscar forman para salvaguardar la tranquilidad y estabilidad de sus
grupos familiares. Calificaremos el grado de sustitucion como bajo.

- Larivalidad entre los competidores

Calificaremos esta fuerza como muy alta, dado que la competencia a nivel del
mercado asegurador es sumamente alta; existen mas de 35 compafias
presenten en el mercado de seguros de vida donde cada una busca maximizar
su participacion de mercado y sus retornos. En la linea de vida individual la
competencia se basa en la capacidad que tienen las redes de intermediarios
para desarrollar nuevos negocios, la rapidez de respuesta en los procesos de
evaluacion y suscripcion de condiciones médicas y la capacidad de adaptarse
rapidamente a las exigencias de los consumidores. La eficiencia y estrategias
de reduccion de costos sostenible en el tiempo incrementan la competencia
entre los participantes del mercado.

En la linea de seguros masivos hay cerca de 30 compafiias que compiten por
las licitaciones realizados por los sponsors, por lo que, fuera del poder que
tiene el sponsor al ser duefio del canal, cada vez que realiza licitaciones tiene
un set considerable de posibilidades de cierre de negocio, que, en la mayoria
de los casos, constituyen condiciones mas beneficiosas para el sponsor que
para las compaiiias de seguros.

Existen dos fuerzas que se destacan en el mercado asegurador, el poder de negociacion de
los clientes y la rivalidad entre los competidores. El producto de seguro no varia mucho
de una compaiia a otra y es una industria con gran cantidad de participantes en el mercado,
por lo tanto, contar con un producto diferenciador puede ser un elemento de gran
importancia al momento de querer aumentar la cuota de mercado o lograr los objetivos de
cada una de las compaiiias; contar un producto innovador, diferente y con atributos
valorados por el cliente con elementos que permitiran a las compaiiias de seguro generar
y explotar una ventaja competitiva que permita maximizar sus beneficios. Por otro lado,
y respecto a las necesidades de los clientes, contar una estructura de post venta agil,
eficiente e inmediata son atributos necesarios actualmente para poder captar y mantener a
los clientes en la cartera.
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4.2.4. Analisis Interno de la Cadena de Valor

La cadena de valor de ONSV se encuentra determinada por las siguientes actividades

claves y de soporte:

:
g
8
w
:
-]
=
A
4

s PRIMARIAS

SISTEMAS DE INFORMACION
Admuinistrar los servicios ¥ recursos
informatios que dan soporte a las:
operaciones de la empresa v atender
las prblematicas presentadas por las

areas

CADENA DE VALOR

CONTABILIDAD Y FINANZAS
Realizar un control oportuno ¥
eficiente del desarrollo del negocio en
base alos pardmetros establecidos por
¢l contrato de comercializacion.
Reflejar de forma fidedigna los
resultados del negocio para su

Figura 9: Cadena de Valor de ONSV. Elaboracion propia
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4.2.5. Mapa de Empatia

El mapa de empatia desarrollado por ONSV se muestra en la siguiente figura:

L SQUE PIENSA Y SIENTE?

] Quiero proteccidn para mi
e y para mi familia.

SQUE OYE?

N~ alguna vez?
Los seguros son un robo =

Me estdn cobrando un
SEgUro que yo no contraté

MNunca ocuparas el seguro, es

45erd necesario un Seguro
— de Vida? sLo utilizaré

Puedo acupar ese A

" :QUE VE?

dinerc para otra cosa
éMe cobran un precio o

justo par mi seguro de _— =3

vida? s
2 estar protegido

Siniestros y necesidad de

Compleja realidad

econdmica

Tomare el seguro, aungue nunca
lo use. Es necesario

Aungue podria haber usado ese
dinerc en otro case, me siento
seguro y mi familia también

dinero perdida e s Alto grado de regulacion y
- e B
i /"' Creo gue necesito un seguro, \ disconformidad con el
Podrias necesitarlo o s . sisterna financiero
st es // me sentiré protegido
e
- Quiero que mi familia se
sienta protegida
£QUE DICE Y HACE?
ESFUERZOS RESULTADOS

Espero nunca tener que usar el
seguro, pero si lo necesito, que
bueno que lo tome

Pague una prima justa por mi
Seguro

Figura 10: Actores en la Estructura de Negocios de Comercializacion de Seguros. Elaboracion propia

Antes de desarrollar el mapa de empatia, se considera el siguiente perfil de cliente como
base para la construccion del mapa. Como observacion, el perfil de cliente ha sido
desarrollado para las lineas de Vida Individual y Seguros Masivos que son en las que se

centra el presente trabajo:

Cliente Vida Individual Cliente Seguros Masivos

* Entre 30 y 65 aflos

* Segmento socio-econdmico medio alto y alto
* Clientes bancarizados y con cuenta corriente
* Conservador (inversion segura)

* Preocupado por sus finanzas

* Bajo nivel de decision

* Con grupo familiar

* |dvenes, casados y con hijos

* Busca inmediatez en contratacion y post venta
* El precio no es factor de decision

* Primas altas e individualizadas

* Contratos individuales

* Capitales asegurados altos

* Seguro como inversion

¢ Alta persistencia

* Coberturas especializadas

* Productos con Inversion y ahorro previsional

* Entre 18 y 65 afios

* Segmento socio-econdmico medio y bajo

* El seguro es visto como un privilegio pero con
alto nivel de sustitucién

* Con grupo familiar

* Adultos con grupo familiar

* El precio es factor de decision

* Primas niveladas

* El negocio se basa en el volumen de venta

* Contratos colectivos

* Primas bajas

* Capitales bajos

* Seguro como elemento de proteccion

* Baja persistencia

* Coberturas Genéricas

* Coberturas basicas

* Productos de proteccion

Figura 11: Perfil de Cliente ONSV por segmento de Negocio. Fuente: ONSV, 2022
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Dentro de los principales elementos del mapa de empatia encontramos dos elementos que
son clave para poder entender el comportamiento del cliente, estos elementos son:
Tangibilidad del Producto y Necesidad del Producto.

Dentro de las principales caracteristicas del seguro encontramos que es un producto
intangible, es decir, en muy pocas ocasiones el tomador del contrato de seguro es el que
percibe los beneficios, estos van enfocados principalmente a su grupo familiar y a sus
seres queridos. He aqui uno de los principales elementos que se deben sortear para realizar
una oferta de producto atractiva para los clientes, dado que conociendo sus dudas y sus
certezas se puede generar un producto que resulte atractivo para su realidad. La linea de
vida individual recoge estas preocupaciones de los clientes generando soluciones que se
customizan en funcion a las expectativas y objetivos de los clientes aumentando en cierto
grado la tangibilidad del producto de seguro ofrecido. Sin embargo, en la linea de seguros
masivos a través de un Socio Comercial es totalmente lo contrario, son productos con
caracteristicas establecidas, con coberturas preestablecidas y con niveles de prima
nivelados para todos los clientes, por ende, el elemento para aumentar la tangibilidad a
través de los deseos y necesidades de los clientes se pierde. La nueva linea de seguros
masivos a través de un canal propio busca generar productos de baja prima conforme a las
verdaderas necesidades de los clientes y a un precio que guarde relacion con sus
caracteristicas, generando una experiencia personalizada a través de un canal masivo. Con
estos elementos el producto se hace mas visible, mas tangible y aborda una necesidad real
del cliente.

4.2.6. Lienzo de Propuesta de Valor

En funcion a lo propuesto anteriormente, podemos considerar el siguiente lienzo de
propuesta de valor:

Canal online y de

respuesta inmediata Precios Bajos

N
CREADORES
~5 DE ALEGRIAS

Customizacion de
Productos y Servicios

Igual beneficio a mener precio

’J‘\* BENEFICIOS

a

Maximizar rentabilidad

Propuesta de Valor

Seguros de Vida de Individualizada

bajo Costo

Desarrollo de Canal

H_Q;
TRABAJOS
DEL
CLIENTE

Salisfaccion de los
Clientes

[
QO&

PRODUCTOS
¥ SERVICIOS

+
-~

Bajos niveles de venta

Contratacion a
conciencia

Imagen Corporativa

Proteccion Familiar

Disminucion cuota de
mercado

Inversion
&) ALIVIADORES A
f:/>, DE 47 FRUSTACIONES
M FRUSTACIONES 14
Venta y Post Venta
Online Insatisfaccion del

Aumento de Cliente

Persistencia

Figura 12: Lienzo de Propuesta de Valor. Fuente: ONSV, 2022
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Dentro de los principales elementos del lienzo de propuesta de valor sin lugar a duda
resalta la oferta individualizada y de bajo costo que se puede ofrecer a los clientes, todo
esto generado con la construccidon de un canal propio que permita comercializar seguros
de vida en forma directa eliminando los intermediarios en el proceso. Uno de los
elementos que debe ser considerado por ONSV es que habrd disminucion de los niveles
de venta, sin lugar a dudas, pero que se vera contrastado con un aumento de la duracién y
persistencia de los seguros en el mediano y largo plazo, saber lidiar con dicha frustracion
serd un elemento clave para poder desarrollar en canal de forma perdurable en el tiempo.
Por otro lado, el desarrollo de una canal propio y administrado en un 100% por ONSV
permitira controlar de una manera mas eficiente los procesos operacionales para
comercializar y administrados los seguros, con esto, establecer SLA de eficiencia y
cumplimento de los estandares de servicios que permita otorgar un valor agregado a los
clientes.

4.2.7. Modelo CANVAS Actual

El modelo CANVAS de Ohio National Servicios Financieros que resume los 9 puntos
claves dentro de su cadena de valor se conforma de la siguiente manera:

Socios clave Actividades clave |3 Propuestas de valor ‘ Relacién con clientes # Segmentos de clientes [
Recursos clave . d sl Canales r
o~ ek S
Estruciura de costos J | Fuente de ingresos \‘_'F

Figura 13: Modelo CANVAS Ohio National Seguros de Vida. Fuente: Elaboracion Propia
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Clientes

Los clientes de Ohio National en el segmento de Vida Individual puede ser
cualquier persona natural entre 18 y 65 aflos que requiera de una poéliza de
seguros de vida. Como mencionamos anteriormente esta linea de negocio esta
focaliza en clientes con una calificacion socioecondmica alta o muy alta.

Para la linea de seguros masivos los clientes, de acuerdo con el modelo actual,
es cualquier entidad juridica con un canal propio para la comercializacion de
seguros de baja prima, dentro de estas entidades podemos encontrar empresas
de Retail, Cajas de Compensacion, Bancos y Cooperativas principalmente.

Relacion con Clientes y Propuesta de Valor

Actualmente y en funcién a la vision y mision definidos por la compaiiia el
cliente estd al centro del negocio, es decir, es lo mas importante dentro de la
cadena de valor de la compafia. Ohio National busca crear soluciones a la
medida de cada uno de los clientes que toma una poéliza de seguros, brindando
una atencion de calidad y personalizada donde la satisfaccion del cliente es lo
mas importante en el proceso de venta y post venta en la organizacion.

Esta definicién aplica de manera directa para la linea de negocio de Vida
Individual, donde la compaiiia tiene el control del canal y se relaciona de forma
directa con el cliente final y contratante de la po6liza de seguros. Por otro lado,
el cliente en la linea de seguros masivos corresponde a los Sponsor, los cuales
son los duefios del canal y por lo tanto, son los que realizan la interaccién con
los clientes durante el proceso de venta, por ende, la compaiiia no cuenta con
un control directo para poder brindar la atencion definida en su vision y mision
y el asesoramiento deseado.

Canales

Para la linea de Vida Individual los procesos de venta son desarrollados
principalmente a través del canal presencial, y en una menor cuantia, a través
de canales digitales y la pagina web. Los servicios de post venta son manejados
por Ohio National a través de canales web, correos electronicos y centro de
atencion telefonica de atencion.

Para la linea de seguros masivos a través de sponsor el canal de venta es propio
de ellos, en la mayoria de los casos la venta se concreta a través de la presencia
fisica del cliente en los puntos de venta del sponsor y a través del canal de
televenta (llamados telefonicos y pagina web), todos de control y propiedad
del sponsor; los servicios de post venta, al igual que la linea de Vida Individual,
son manejados por Ohio National a través de canales web, correos electronicos
y call center de atencion.

Actividades Claves

En el modelo actual se han definido tres metas que se deben alcanzar y
desarrollar a través de actividades clave, estds son: generar fidelizacion y
persistencia de los seguros contratados, cumplir con las obligaciones
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contraidas con los asegurados y brindar soluciones personalizadas y efectivas
de acuerdo con las necesidades reales de los clientes. Para poder lograr estos
tres objetivos la principal actividad que debe realizar la compaiiia bajo el
modelo actual es potenciar la relacion con el Socio Comercial, dado que es el
duefo del canal y por lo tanto el que tiene el control de este. Por ende, potenciar
la relacion con el socio comercial y aumentar el control sobre el canal es la
clave para lograr cumplir con los objetivos definidos por la organizacion para
con sus clientes.

En términos reales, en la linea de seguros masivos a través de sponsor, no
existe un control directo de la calidad de venta en el canal, esto se ve
demostrado con los niveles de persistencia generados en la linea, que en
promedio son de 5 a 7 meses, lo que genera bajos niveles de recaudacion de
primas, una alta tasa de reclamos, una alta rotacion de asegurados y una
complejidad para alcanzar la masa critica de asegurados requeridos para que
el negocio sea rentable para la compaiiia. A diferencia de esto, en la linea de
vida individual encontramos persistencias superiores a 36 meses lo que nos da
a entender la diferencia entre los niveles y calidad de venta de un sistema con
otro.

Recursos Claves

En el modelo actual de seguros masivos el principal recurso con que se cuenta
para la comercializacion de seguros es el canal generado por el sponsor y la
relacion que se guarda con éste. Es el principal recurso fuera de la estructura
interna que permite administrar los seguros ofrecidos por los socios
comerciales, principalmente hablamos de: Capital Humano, Sistemas de
Informacién para la Administracion de Seguros y servicios de post venta para
controlar la persistencia y fidelidad de los productos contratados.

Para la linea de vida individual el recurso clave fundamente en la red de
intermediarios afiliados a la compafiia que ofrecen sus productos de seguros.

Socios Clave

Dentro de la linea de Vida Individual los socios que son claves son los agentes
de venta de seguros, dado que son los encargados de desarrollar el
asesoramiento a los clientes en el proceso de venta.

Como se dijo anteriormente, son seguros de mediano y largo plazo con primas
y capitales de montos altos, por lo tanto, socios como coaseguradores y
reaseguradores (que permitan acotar el riesgo), plataformas de inversion (que
permitan obtener un rendimiento financiero a las primas recaudadas),
plataformas de cobro (que permitan realizar la recaudacion de las primas) y
desarrolladores de software (que permitan contar con un sistema dindmica y
con rapida respuestas a las necesidades), toman un rol relevante en la cadena
de valor de esta linea de negocios.

Para la linea de seguros masivos actual el socio clave son los sponsors, ya sean,
empresa de Retail, Bancos, Cajas de Compensacion y/o Cooperativas
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principalmente. Ellos manejan el canal y hoy sin su participacién no seria
posible la comercializacion de seguros de prima de baja prima.

- Fuentes de Ingresos
Tanto en la linea de vida individual como de seguros masivos existen dos
fuentes de ingresos: primas de seguros y producto de inversion derivados de la
recaudacion de primas de seguros.

- Estructura de Costos
En la linea de vida individual el principal costo va determinado por las
comisiones de la red de intermediarios y los gastos de personal para dar soporte
a la administracion de los seguros comercializados. Adicionalmente el costo
siniestral también puede ser considera relevante.

En el caso de los seguros masivos a través de Sponsor la estructura de costos
considera 5 grandes items:

Costos de Entrada para ser parte del canal
Costos de Intermediacion

Costos de Recaudacion

Costos de Canal

Costos Siniestrales

o O O O O

4.2.8. Modelo CANVAS Propuesto: Modificaciones al Modelo

- Clientes

Es en los clientes donde encontramos el primer impacto de la nueva linea de
negocios propuesta en el modelo CANVAS, dado que se produce una
extension de los clientes en la linea de seguros masivos al poder comercializar,
a través de un canal propio, seguros de vida de baja prima eliminando dentro
de la cadena de valor de esta tercera linea de negocios la presencia de sponsor.
Esta tercera linea de negocios amplia la oferta de seguros de vida de la
compaiia al poder ofrecer seguros de forma directa a un segmento de la
poblacion medio y bajo.

- Relacion con Clientes y Propuesta de Valor
Acé encontramos un segundo impacto en la linea de negocios propuesta en la
cadena de valor de Ohio National, dado que, a diferencia de la linea de seguros
masivos de venta a través de sponsor, el cliente final tendra interaccion directa
con el canal de venta desarrollado por Ohio National para la comercializacion
de seguros, por lo que puede establecer estandares de control que permitan
ofrecer una atencion focalizada en las verdaderas necesidades del cliente. Por
otro lado, y por las caracteristicas del canal de venta a través de sponsor, hoy
en dia solo se pueden comercializar productos predeterminados, es decir,
productos con primas, coberturas y capitales asegurados definidos y con
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imposibilidad de ser modificados, por ende, no se puede ofrecer una oferta de
seguros de baja prima atractiva y disefiada de acuerdo con las necesidades del
cliente; la nueva linea de seguros propuesta permita al cliente seleccionar las
coberturas que desee tener, determinar los capitales asegurados y con ello y en
funcidn a su sexo y edad se determina la tarifa que aplicard en cada uno de los
casos, lo cual resulta claramente mas personalizado y el cliente pactara una
prima conforme al riesgo generado para Ohio National y no una prima
determinada sin conocer sus caracteristicas y preferencias.

Canales

Aca encontramos el impacto con mayor relevancia en la cadena de valor de
Ohio National para la nueva linea de negocios propuesta, dado que se debe
disefiar y desarrollo un canal web que permita a los clientes contratar seguros
personalizadas y de baja prima a través de €l a diferencia del canal tradicional
donde el 100% de la venta es presencial y con una fuerte dependencia del
Sponsor.

Actividades Claves

En el CANVAS Actual se indicaba como actividad clave potenciar el canal del
sponsor, en este nuevo modelo, las actividades claves van enfocadas a la
creacion, mantencion y potenciamiento del canal propio generado por la
Compaifiia. Elementos como la publicidad, propaganda, visibilidad de marca y
marketing seran actividades claves para lograr construir un nuevo canal
efectivo para la comercializacion de seguros.

Recursos Claves
El principal recurso para potenciar las ventas de seguros a través de un canal
propio es en mismo canal, desarrollar y potenciar un canal efectivo a través de
las herramientas disponibles en el mercado serd el recurso clave para lograr
llegar a los clientes y poder comercializar los productos de seguros ofrecidos
por la compaiia.

Socios Clave

Como se puede inferir del apartado de Socios Clave del modelo CANVAS
actual, el poder de negociacion de los sponsors en sumamente alto y la
compafiia generalmente debe someterse a las condiciones impuestas por ellos.
Aqui radica una ventaja muy relevante de la nueva linea de negocios propuesta,
dado que el canal en esta tercera linea seria de propiedad de la Compaiiia, lo
que permite una independencia de los sponsors y potencia la importancia de
los desarrolladores web y empresas de marketing y publicidad para potenciar
el canal propuesto por la Compaiiia.
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- Fuentes de Ingresos
Al igual que en el CANVAS Actual, Tanto en la linea de vida individual como
de seguros masivos existen dos fuentes de ingresos: primas de seguros y
producto de inversion derivados de la recaudacion de primas de seguros.

- Estructura de Costos

Acéa encontramos un cambio relevante dentro de la estructura de costos, dado
que al eliminar la presencia del Socio Comercial se evitan 4 de los 5 costos
definidos en el CANVAS original, solo manteniéndose el Costo Siniestral. Sin
embargo, aparecen nuevos costos para generar y potenciar el canal propio de
la Compaiiia:

o Costos de Implementacion de Canal
o Costos de Mantencion de Canal

A continuacion, se muestra la matriz de impacto en el Modelo CANVAS en funcién a lo
anteriormente descrito:

MODELO CANVAS

Socios Clave

Desarrolladores Web
Empresas de Publicidad
Empresas de Marketing
Alianza con RRSS y motores de
bisqueda

Empreas de Posicionamiento y
Desarrollo de Marca

Actividades clave

Imagen Corporativa

Recursos clave

Desarrollo de Canal;
automatizacion de venta y post
venta.

Estructura de costes

Eliminacidn de costos de intermediacidn y elevados costos de entrada y mantencidn del canal

Propuesta de valor

Personalizacidn de la oferta de valor.

Relacion cliente
Relacidn mas cercana con una

oferta de valor individualizada y con
un precio mas bajo

Canales

Desarrollo de un canal de
comercializacidn propio.

Fuentes de ingreso

Aumento de los ingresos por concepto de primas

Clientes

Al realizar venta directa a través de
un canal masivo se expande |a red
de posibles clientes y no se limita a
la red del socio comercial.

Figura 14: Impacto en Modelo CANVAS Ohio National Seguros de Vida. Fuente: Elaboracion Propia
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4.3.Diseiio de nueva Linea de Negocios

4.3.1. Comparacion con Productos Actuales: Estructura de Margen

En funcion a datos obtenidos de los Estados Financieros de ONSV al cierre del ejercicio
2022 podemos establecer la siguiente estructura de Margen de Contribucién para la linea
de Seguros Masivos:

Margen 2022 Miles de $ % de la Prima
Prima Directa 6.120.771 -

Comision Intermediacion (415.712) -6,79%
Comision de Cobranza (2.253.206) -36,81%
Gastos Canal (2.480.010) -40,52%
Variacion de Reservas 404.045 6,60%

Costo Siniestral (764.414) -12,49%
Margen 611.474 9,99%

Tabla 5: Margen ONSYV para segmento de Seguros Masivos. Fuente: Estados Financieros ONSV, 2022.

A continuacion, se realizara una descripcion de cada uno de los componentes del margen
de contribucion de ONSV:

- Prima Directa

Corresponde a la prima recaudada por concepto de seguros. En este concepto se considera
el flujo de dinero recibido por la compafiia y las primas por cobrar en un plazo menor a
30 dias. Adicionalmente se realiza un ajuste por incobrabilidad, es decir, primas que tienen
una muy baja probabilidad de ser percibidas. La férmula de calculo de la prima directa es
la siguiente:

PrimaDirecta, = RecaudaciénPercibida, + VariaciéndeCuentasporCobrar + Variaciéndelncobrabilidad
, donde:
VariaciondeCuentasporCobrar, = CuentasporCobrar, — CuentasporCobrar, _,
Variaciondelnobrabilidad,, = Incobrabilidad,, — Incobrabilidad,,_
, sera Cuenta por Cobrar cuando la prima adeudada tenga un plazo de mora menor a 30

dias, en el caso que la mora sea mayor a dicho periodo, se entenderd como una prima
con incobrabilidad.
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- Comision de Intermediacion:

Corresponde a un porcentaje de la prima percibida por la compaiia, usualmente varia entre
un 3% a un 10%. Esta comision es pagada al socio comercial por prestar servicios de
intermediacion de ventas de seguro en su canal.

- Comision de Cobranza:

Corresponde a un porcentaje de la prima percibida por la compaiia, usualmente varia entre
un 25% a un 60%. Esta comision es pagada al socio comercial por realizar la gestion de
cobranza de la prima de seguro a través de un medio de pago propio, por ejemplo, tarjetas
de casas comerciales del sponsor.

- Gastos de Canal:

Corresponden a todos aquellos pagos que realiza la compaiiia, a costo de prima, exigidos
por el socio comercial para utilizar el canal de venta para la venta de seguros. Los gastos
de canal consumen un 40% de la prima percibida. Los principales elementos dentro de
este concepto son:

o Derecho de llaves: Son pagos mensuales fijos establecidos en UF por
la utilizacion del canal del socio comercial

o Gastos de Fuerza de Venta: Son pagos que se deben realizar a los
ejecutivos de ventas por la gestion de ventas de seguro. Generalmente
son incentivos en funcidn a una meta de venta.

o Gastos Operacionales: Son pagos que realiza la compaiia al socio
comercial por gastos generados por la venta de seguros. Acd se
destacan comisiones garantizadas por emision de seguros, personal de
supervision en terreno, herramientas computacionales para la gestion
de venta y seguimiento de seguros.

o Aportes Operacionales: Son pagos variables mensuales que se realizan
al socio comercial por el cumplimiento de los presupuestos de ventas
establecidos

o Gastos No Operacionales: Corresponde a cualquier otro gasto definido
en el contrato de uso de canal del socio comercial. Pueden ser gastos
de administracion de base de datos, gestion de reclamos, etc.

o Gastos de Beneficios: Son pagos que se realizan a empresas de
servicios que brindan servicios adicionales al contrato de seguro, por
ejemplo, descuentos en farmacia, reembolsos funerarios, telemedicina,
etc.
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- Costos Siniestral:

Corresponde el pago que realiza la compania a los contratantes de seguros por siniestro
de las coberturas contratadas. Son pagos realizados de forma directa a los asegurados o a
los beneficiarios designados segun corresponde a la naturaleza de la cobertura contratada.
En el 2022 12,50% de la prima fue destinada al pago de siniestros.

- Variacion de Reservas

Normativamente las compaiiias de seguro deben tener capital inmovilizado equivalente a
1 periodo de prima, a este capital se le conoce como reserva técnica; mientas mayor es la
cantidad de seguros en vigor y mas alto es el valor de la prima, mayor sera el capital
inmovilizado que debe tener la compaiia, generando un costo de capital asociado. Como
podemos apreciar en el afo 2022 se produjo un resultado positivo de 400 millones por
concepto de variacion de reservas técnicas, es decir, la compaiiia liber6 capital producto
de una menor cantidad de seguros en vigor respecto al afio 2021.

- Margen

Corresponde al resultado de todos los puntos definidos anteriormente, que para el caso de
ONSYV para el afo 2022 fue de 611 millones, equivalente a un 10% de la prima percibida.
Ahora, lo que resulta preocupante, es que un 65% de dicho resultado corresponde a
liberacion de reservas técnicas, y no a un resultado operacional derivado de la venta y
recaudacion de seguros de vida; si se aisla el efecto de las reservas técnicas el resultado
operacional de la linea de seguros masivos seria el siguiente:

Margen 2022 Miles de $ % de la Prima
Prima Neta 6.120.771 -

Comision Intermediacion (415.712) -6,79%
Comision de Cobranza (2.253.2006) -36,81%
Gastos Canal (2.480.010) -40,52%
Variacion de Reservas 0 0,00%

Costo Siniestral (764.414) -12,49%
Margen 207.429 3,39%

Tabla 6: Margen ONSV para segmento de Seguros Masivos sin efecto de Reservas Técnicas. Fuente: Estados
Financieros ONSV, 2022

Como podemos apreciar en la tabla anterior, el margen de ONSV aislando el efecto de la
liberacion de reservas en el afio 2022 corresponde a un 3,40% de la prima, lo que resulta
realmente bajo considerando que el rendimiento exigido por la administracion debe ser de
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al menos un 20% de la prima percibida, por lo que sin lugar a dudas, hay que desarrollar
mecanismos que permitan maximizar el rendimiento y es lo que se busca a través del
presente trabajo generando un beneficio para los clientes (reduccion de primas y productos
individualizados) y un beneficio empresarial (maximizar el margen de contribucion). Lo
otro que requiere ser considerado es que un 44% de la prima se paga de forma directa al
socio comercial por concepto de intermediacidon y cobranza, y un 41% de forma indirecta
a través de gastos generados por la utilizacion del canal, es decir, un 85% de la prima es
destinado a financiar el canal, lo que, bajo nuestro parecer, debe ser reformulado.

Tener una estructura de negocio donde un 85% del resultado es practicamente un costo
fijo es sumamente riesgoso, dado que el beneficio para la compaiiia depende en un alto
grado a los supuestos de siniestralidad utilizados en la tarificacion de los productos, donde
del 15% de la prima restante, un 12% se destin6 al pago de siniestros, es decir un 80% del
margen de la compaiiia fue absorbido para el pago de siniestros; cualquier variacion
inesperada en los siniestros hubiese generado grandes problemas para la obtencion de
margenes para la compaiiia, dado esto, se requiere ver canales alterativos de venta de
seguros siendo esa la principal justificacion para el presente proyecto.

A modo de resumen y bajo el actual modelo de negocios, la prima se encuentra distribuida
de la siguiente manera considerando el efecto a favor generado por la liberacion de
reservas técnicas para el afio 2022:

Composicion del Margen 2022 con Reservas, millones de CHS
7.000

6.000 —

(416)
5.000

Prima Neta Comision Intermediacén  Comision de Cotranza Ganos Carwd Varacion de Puserves Conto Sinsesten Margen

M Aumento I Disminucidon M Total

Grafico 4: Margen ONSYV para segmento de Seguros Masivos con efecto de Reservas Técnicas. Fuente: Estados
Financieros ONSV, 2022

La nueva linea de seguros masivos propuesta busca minimizar los costos de comisiones y
los gastos de canal generados por la utilizacion del mecanismo de ventas del socio
comercial, los principales elementos que busca modificar son:
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- Eliminacién de la comision de intermediacion y comision de cobranza,
generando un efecto positivo en la prima de los clientes y en el capital
inmovilizado producto de las reservas técnicas.

- Disminucion de los gastos de canal (se estima que este tipo de gastos no deben
ser superiores al 20% de la prima, este concepto serd desarrollado con mayor
profundidad en la estructura de costo presentada mas adelante). Los principales
costos de canal van enfocados en el desarrollo de una plataforma de venta y
administracion de seguros y elementos que aumenten la visibilidad del canal
(publicidad, propagada, visibilidad, desarrollo de motores de busqueda, entre
otros.)

- A diferencia del canal del socio comercial donde se cobran primas niveladas
(es decir, la misma prima independiente del riesgo real del asegurado
generando mayores costos para los asegurados de bajo riesgo y menor costo
para los de alto riesgo) se generaran primas individualizadas en funcion al
riesgo real del asegurado.

- La mayor parte de los seguros comercializados a través del canal del sponsor
tienen una persistencia o duracion menor a 6 meses lo que no permite absorber
los costos fijos emanados de la utilizacion del canal de venta, esto se debe a
que la mayoria de las ventas realizadas tienen un grado bajo de conciencia de
contratacion del tomador del seguro. En el modelo propuesto y al generar un
canal de control propio se espera que las ventas de seguros masivos alcancen
persistencias parecidas a la linea de Vida Individual, generando que la masa
critica asegurada para generar beneficios de reduzca considerablemente, es
decir, si se requerian 3.000 ventas mensuales en el canal del socio comercial
dada la persistencia de sus ventas, ahora con el canal propio de requerirdn
menor cantidad de colocaciones. Este punto serd desarrollado con mas detalle
en la estructura de ingresos del presente trabajo.

Ya presentados los elementos que forman parte del margen de contribucion de ONSV y
las principales diferencias de los modelos propuestos, se desarrollara el disefio del
producto desde la definicion del cliente objetivo hasta las caracteristicas del seguro
propuesto.
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4.3.2. Perfil de Cliente: Mercado Objetivo

De acuerdo con lo desarrollado anteriormente en el presente trabajo, se establece el
siguiente perfil de cliente para la linea de Seguros Masivos de bajo Costo, este perfil toma
elementos tanto de la linea de negocios de Seguros masivos tradicional, como de la linea
de Vida Individual:

Cliente Canal Masivo de bajo

Cliente Vida Individual Cliente Seguros Masivos Costo con primas

Individualizadas

* Entre 30 y 65 aflos * Entre 18 y 65 afios * Entre 18 y 65 afios
* Segmento socio-econdomico medio * Segmento socio-econdmico medio » Puede ser adquirido por cualquier
alto y alto y bajo segmento socio-econdmico
» Clientes bancarizados y con cuenta » El seguro es visto como un » Clientes bancarizados (se requiere
corriente privilegio pero con alto nivel de para el cobro de las primas)
* Conservador (inversion segura) sustitucién * Con grupo familiar
* Preocupado por sus finanzas = Con grupo familiar * El precio es un atributo relevante
* Bajo nivel de decisién » Adultos con grupo familiar conforme al nivel de proteccion y
« Con grupo familiar * El precio es factor de decision coberturas
» Jévenes, casados y con hijos s Primas niveladas - Busca inmediatez en contratacidn y
* Busca inmediatez en contratacion y + * El negocio se basa en el volumen mmm Postventa
post venta de venta » Primas bajas para el nivel de riesgo
» El precio no es factor de decision » Contratos colectivos . Cont_rf:tos y.primas individuales en
* Primas altas e individualizadas = Primas bajas Bkl vessa
* Contratos individuales = Capitales bajos stElin comn slctieniode
proteccion
* Capitales asegurados altos * Seguro comp elemento de A erend
proteccién persistencia

* Seguro como inversion

; : * Multi Cobertura (genéricas y
» Alta persistencia

* Baja persistencia B i)

« Coberturas especializadas » Coberturas Genéricas

* Productos con Inversién y ahorro * Coberturas basicas
previsional * Productos de proteccion

Figura 15: Perfil de Cliente ONSV para nueva linea de Negocios. Fuente: Elaboracion Propia

Antes de describir la nueva linea de negocios propuesta, cabe mencionar que esta nueva
linea sera un negocio adicional a los dos ya existentes, asumiendo los beneficios y riesgos
que esta decision genere, por lo tanto, actuard como un complemento a las dos lineas ya
existentes.

Como se puede visualizar en la figura precedente, el perfil de cliente para la nueva linea
de seguros masivos a través de un canal desarrollado por ONSV busca la masividad de los
contratos de seguros masivos a través de primas de bajo costo, pero agregando el factor
de individualizacion de precios y coberturas propios de la linea de vida individual, con
esto, se busca extraer la fortaleza y atractivo de cada una de las lineas de negocio por
separado y unificarlas a través de esta nueva linea propuesta. Contar con esta linea de
productos permitira a la compaiiia extender la oferta de seguros a segmentos no explotados
y diversificar el riesgo que se genera al mantener contratos tradicionales con los socios
comerciales que generan un retorno sumamente bajo.
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Por otro lado, al ser ONSV la duefia y administradora del canal establecido, se lograra que
la persistencia de los seguros comercializados a través de este canal obedezca a la
persistencia del canal de vida individual (de 3 a 5 afios) y no a la de seguros masivos (6 a
9 meses) dado que al ser la controladora del canal se podra asegurar de poner en marcha
controles que aseguren que la calidad de venta sea adecuada y no seguros vendidos sin
consciencia por parte de los tomadores de seguros donde la tasa de renuncias es
sumamente alta. Este es un elemento bastante importante y que generara un impacto
directo en el margen de la compatfiia, dado que la persistencia de los seguros aumenta los
niveles de recaudacion, permiten diluir los costos fijos del canal en una mayor cantidad
de seguros y restan importancia relativa a los niveles de siniestralidad.

Por otro lado y un elemento de gran importancia para lograr recaudar las primas de
seguros, es que los clientes de esta nueva linea de negocios deben estar bancarizados o
contar con un mecanismo de pago que permitan cobrar sus primas de forma mensual; hoy
en dia, a nivel de la linea de vida individual es un requisito para la emision de seguros, sin
embargo, para la linea de seguros masivos se utiliza el medio de pago propio del socio
comercial, por lo cobran la comision de recaudacion asociada. Este es un elemento
diferente que debe ser considerado al momento de la colocacion de seguros para esta
nueva linea de negocios.

4.3.3. Modelo de Seleccion de Coberturas

Actualmente para la linea se seguros masivos y la linea de vida individual se ofrecen las
siguientes coberturas, esta informacion ha sido recopilada de los libros de produccion que
manea ONSV para cada una de las lineas de negocio mencionadas:

Coberturas Vida Individual Coberturas Seguros Masivos

* Fallecimiento = Fallecimiento

* Muerte Accidental = Muerte Natural

* Invalidez Total y Permanente * Muerte Accidental

* Invalidez Total y Desmembramiento = Invalidez Accidental

* Enfermedades Graves * Enfermedades Graves

* Oncologico * Invalidez Total y Permanente 2/3

* Oncologico

= Hospitalizacion

= Intervenciones Quirdrgicas

* Gastos Medicos po Accidente
* Accidente Dental

Figura 16: Coberturas Comercializadas ONSV 2020-2022. Fuente: Libros de Produccion ONSV 2020-2022

En base a las coberturas ofrecidas por ONVS se ha establecido una tabla de frecuencias
en funcion a la cantidad de veces que ha sido contratada dicha cobertura entre enero de
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2020y diciembre de 2022, tanto para la linea de vida individual como de seguros masivos.
En este punto de analisis es importante que recordad que cada contrato de seguro puede
contener 1 o mas coberturas, por lo que la tabla que prosigue establece la cantidad de
veces en que dicha cobertura fue contratada en cualquiera de las lineas de negocio en
analisis.

. - Seguros Frecuencia Frecuencia

Cobertura Vida Individual Masivos Total Absoluta Absoluta
Acumulada

Muerte Accidental 563 158.391 158.954 42,33% 42,33%
Fallecimiento 3.931 93.389 97.320 25,92% 68,24%
Invalidez Total y Permanente 2/3 1.378 67.114 68.492 18,24% 86,48%
Enfermedades Graves 0 26.283 26.283 7,00% 93,48%
Hospitalizacion 0 23.702 23.702 6,31% 99,79%
Oncoldgico 0 429 429 0,11% 99,91%
Accidente Dental 0 195 195 0,05% 99,96%
Invalidez Total y Desmembramiento | 145 0 145 0,04% 100,00%
Escolaridad 0 8 8 0,00% 100,00%
Muerte Natural 0 0 0 0,00% 100,00%
Invalidez Accidental 0 0 0 0,00% 100,00%
Intervenciones Quirurgicas 0 0 0 0,00% 100,00%
Gastos Médicos por Accidente 0 0 0 0,00% 100,00%
Totales 6.017 369.511 375.528 100% 100,00%

Tabla 7: Tabla de Contratacion de Coberturas ONSV. Fuente: Libros de Produccion ONSV 2020-2022

Como podemos apreciar en la tabla precedente son 5 las coberturas que concentran el
99,79% del total de coberturas ofrecidas por ONSV, y que de acuerdo con nuestro analisis
seran las coberturas consideradas en el disefio de la linea de negocio propuesta. Si bien
existe un claro desbalance entre el volumen de coberturas de la linea de Vida Individual y
se Seguros Masivos, podemos apreciar que 3 de las 4 coberturas de ésta primera estan
consideradas en el modelo de seleccion y siguen una correlacion directa con el grado de
atractivo de las ofrecidas en la linea de Seguros Masivos tradicional.

Para el modelo de seleccion de coberturas se establece el supuesto que si la cobertura ha

sido contratada es porque cuenta con un alto grado de atractivo para los tomadores de
Seguros.
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Por lo tanto, y en funcién al analisis de frecuencia de ventas de coberturas presentado
anteriormente, se han establecido como coberturas a considerar en la nueva linea de
negocio propuesta las siguientes:

- Muerte Accidental

- Fallecimiento

- Invalidez Total y Permanente 2/3

- Enfermedades Graves

- Hospitalizacion

Cabe mencionar que cada una de estas coberturas fue descrita en el 6.1.3 del presente
trabajo de tesina.

4.3.4. Estructura de Margen Nueva Linea de Negocios

De acuerdo en lo establecido anteriormente, se ha definido a siguiente comparacion entre
los elementos que formaran parte del margen para la nueva linea de negocios propuesta:

Elementos del Margen Modelo Actual Modelo Propuesto
Prima Neta Aplica Aplica

Comision Intermediacion Aplica No Aplica
Comision de Cobranza Aplica No Aplica

Costos de Canal Aplica Aplica

Variacion de Reservas Aplica Aplica

Costo Siniestral Aplica Aplica

Margen

Tabla 8: Tabla Comparativa de elementos del Margen de Contribucion. Fuente: Elaboracion Propia

Como podemos apreciar y como se ha destacado anteriormente, en la nueva linea de
negocios propuesta ONSV es dueno del canal de comercializacion de seguros, por tales
efectos, no se consideran costos de intermediacion ni de cobranza como si en las dos lineas
actuales de negocio mantenidas por la compafiia; por otra parte, existe una nueva
importancia relativa para los gastos de canal dado que toman un mucho rol mucho mas
importante que en la estructura tradicional. A continuacidn, se desarrollan los conceptos
y modelos que dan sustento a cada una de las lineas del margen, comenzando desde la
prima y supuestos de ventas hasta los modelos que dan sustento al costo siniestral, para
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finalmente y en funciéon a los supuestos establecidos, definir las caracteristicas del
producto de seguro que sera comercializado a través de este nuevo canal propio.

4.3.5. Configuracion de Canal Propio

Como es conocido durante los ultimos anos en el mundo y a nivel latinoamericano, se han
ido actualizando las formas y estrategias de venta de los distintos productos y Servicios
ofrecidos por las empresas al mercado. Una de estas estrategias de venta, ha sido la
comercializacion de productos y de Servicios a través de venta online o venta digital, con
el objeto de brindarles nuevas opciones de compra y también experiencias con modelos
innovadores de atencion. Como se menciono al principio de este texto, esta estrategia se
esta desarrollando hace unos afios a nivel mundial a través de empresas como Amazon,
Mercado Libre y muchas otras empresas que han desarrollado plataformas de ventas de
productos y servicios muy exitosas. En Chile destaca las grandes tiendas y en especial
Falabella que estd desarrollando una estrategia de plataforma e-commerce la cual
recientemente unificd todas sus marcas en un solo sitio de atencion Digital.

El desarrollo de la venta de productos y Servicios de manera digital ha sido muy fuerte la
ultima década y en especial ha tenido un crecimiento exponencial con la llegada de la
Pandemia a comienzos de 2020. Las restricciones de movilidad, las exigencias sanitarias
y las necesidades de productos y servicios de las personas impulsaron fuertemente el
desarrollo de propuestas de servicios y productos para las personas. En especial destaca
el fuerte crecimiento de la venta de productos de todo tipo con que demandaron cambio
sustantivo en los sistemas de despacho y entrega de la ultima milla. También destaca el
desarrollo de una nueva oferta de Servicios de salud on-line los cuales permitieron
mantener contacto y atencion médica con pacientes que de otra manera no hubieran
podido ser atendidos oportunamente en forma presencial.

El estallido social el tltimo trimestre de 2019 tuvo un impacto negativo en el crecimiento
econdémico y en el cumplimiento de los planes comerciales debido al cierre parcial y en
algunos casos total del comercio durante su periodo mas complejo. Posteriormente a
comienzos de 2020, la llegada de 1a Pandemia Covid-19 gener6 un cambio total en la vida
y funcionamiento de la economia no solo nacional sino mundial. Las fuertes restricciones
de movilidad y las normas sanitarias que ha debido cumplir la poblaciéon y las empresas,
han generado un fuerte deterioro en los indicadores econémicos y un alza importante en
las tasas de desempleo del pais. La existencia de una politica de vacunacion exitosa, la
entrega de ayuda social permanente y el retiro extraordinario de fondos de pensiones por
parte de los cotizantes, han permitido enfrentar con muchas dificultades este periodo, pero
con signos de recuperacion y mayor estabilidad a contar de agosto de 2021.

Como respuesta a estos importantes y no esperados eventos que han ocurrido en los
ultimos afos, el aumento de las leyes y politicas que regulan al mercado asegurador, un
sostenido aumento de la competitividad en el mercado, un aumento sostenido de la
estructura de costos por exigencias de los socios para facilitar su canal para la
comercializacion y en la busqueda de buscar elementos diferenciadores, tanto a nivel de
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producto como de estrategias comerciales, que permitan configurar una ventaja
competitiva a nivel de la industria es que surge la necesidad de crear esta nueva linea de
negocios online a través de un canal propio el que pretende llegar a la mas amplia gama
de clientes con técnicas de ventas y facilidades de compra para los clientes en forma
digital, generando un beneficio en precio y calidad de servicio para los tomadores de
seguro, como de margen para ONSV al suprimir los intermediarios en el proceso que
absorben gran cantidad de la prima que es finalmente recaudada.

El objetivo de este canal es generar productos de seguro de bajo costo de forma online y
brindar la opcidn de elegir multiples coberturas en funcién a su riesgo real, que va desde
la contratacion del seguro hasta el variado set de servicios de post venta que seran descritos
mas adelante.

Para analizar y evaluar la creacion de este canal propio ONSV ha considerado solicitar a
una empresa externa un andlisis de los servicios requeridos en funcion a los
requerimientos establecidos por ONSV, en base a esto, se han establecido los siguientes
elementos que daran origen al canal con sus respectivos costos asociados

-  Modelo de Ventas

El modelo de ventas establecido y solicitado para la comercializacion de seguros de bajo
costo es el siguiente:

- [~ r e | | | Q
L BN F S e

Colocacionen:  Aseguramientode:  ignta explicativa Firma pormedio  Gierre conmedio  Atencion de
Iugare_s _ los datos de del-producto.” gcep_lt_J e de pagoa-definir.| siniestros,
esfratégicos, contactoencaso:  preve y didctica ondiciones dudas,
propensionalta _ de perdida-de consultas,
delproducto _ conexion® modificaciones

‘ depoliza’
Figura 17: Modelo de Ventas Online. Fuente: Evaluacion de Proyectos ONSV 2023

Entenderemos como captacion online nos referimos a todo aquel proceso de busqueda y
adquisicion de los datos de contacto de las personas que puedan estar interesadas en los
productos y servicios de seguro que se estan comercializando. La inversion en la busqueda
y captacion de clientes es fundamental en el éxito de este proyecto, por lo que es muy
importante implementar un proceso permanente y una inversion que se vaya ajustando a
los resultados de las campafias de captacion.

Para desarrollar actividades de Marketing Digital en la web y en redes sociales, se
establece incorporar al proyecto una inversion mensual de $1.200.000 por un periodo de
6 meses, el cual puede aumentar si los resultados de este primer periodo son mejores a la
estimacion inicial de ventas solicitadas por ONSV. Cabe mencionar que el presupuesto
fue establecido por la empresa especialista en funcion a los requerimientos de ventas
solicitados por ONSV.
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El modelo de marketing digital para generar la captacion, rescate de datos de contacto y
concretar la venta se realizard a través de los siguientes modelos de marketing digital:

R Py

Campafia de Mailing Campaiia de Redes sociales Campafia de Posicionamiento
Correo electrénico preparado Utilizacidn de redes sociales como Creaci6n de una Landing Page para que la
para la base de datos, orientado a Facebook, Instagram y linkedin para plataforma tenga una rapida conexién y
la conversién y con una serie de potenciar el alcance con implementacién alcance con los prospectos efectivos.
acciones en base a la interaccién. de publicidad segmentada.

Figura 18: Modelo de Campaiias de Captacion Online. Fuente: Evaluacion de Proyectos ONSV 2023

Se establecen 3 canales principales para lograr las ventas de seguros solicitadas, las cuales

son:

Redes Sociales

Se refiere a todas las actividades y medidas que se utilizan en las redes sociales
para la generacion de oportunidades de negocio, aumentando el alcance y la
lealtad de los clientes. La comercializacion de las redes sociales puede ser vista
como relaciones publicas y servicio al cliente. El primer objetivo es aumentar
factores siendo el principal al trafico. El siguiente paso es construir lealtad a
largo plazo de los clientes, las personas influyentes y el Marketing Viral.

Mailing

El mailing es un formato publicitario empleado para promocionar los
productos y servicios de una marca o negocio, a través del email. Se suele
enviar a bases de datos masivas no propias a la marca. El propdsito principal
de cualquier campana de mailing es vender si o si, enviando de manera masiva,
los productos y servicios de una determinada marca. La idea fundamental es
aumentar los niveles de interaccion par aumentar los niveles de conversion.

Sitio Web

Se refiere a toda la actividad de marketing organico que pueden derivar de la
explotacion del propio sitio web de la empresa y sus asociados. El sitio web es
el lugar en donde se lleva a cabo la conversion del trafico organico y, a veces,
también la conversion de tu trafico pagado. El sitio web es a donde llegan los
prospectos generados por las demas estrategias
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La creacion del canal web de ONSV para la comercializacion de seguros masivos de
bajo costo considera los siguientes elementos de marketing:

- Gestion de Marketing Digital y administracion de redes sociales
o Publicaciones organicas mensuales con disefio y contenido incluido
Gestor De Comunidades
Disefio de piezas graficas para Redes Sociales
Generacion de contenido y textos
Pilares de comunicacién
Reporteria mensual
Posibilidad de implementacién de campafias pagadas

O O O O O O

- Imagen Corporativa
o Creacion de logotipo
o Manual grafico de marca
o Papeleria corporativa
o Material grafico multiplataforma

Como ya se ha establecido anteriormente el valor del servicio de Marketing Digital sera
de $1.200.000.- mensuales + IVA, durante toda la vigencia del contrato primitivo.

- Transacciones Sitio Web

Adicionalmente al desarrollo del marketing del canal, se hace necesario establecer las
transacciones que seran permitidas y configuradas en el canal tanto a nivel de venta y post
ventas. De acuerdo con reuniones con areas especialistas de ONSV se han establecido las
siguientes transacciones como clave para configurar el canal y que permitirdn realizar la
comercializacion de los productos de seguro:

s Ingresos de Datos de Asegurabilidad (RUT, Edad, Sexo, Correo Electronico)
s Confirmacion de |dentidad (asegurado)

» Seleccion de Coberturas y Capitales

* Determinacién de Prima

Modulo de Productos

» Ingreso de datos de Beneficiarios
» Confirmacion y firma digital de Pdliza de Seguros
* Generacion y despacho de Péliza de Seguros

Mododulo de Venta y Produccion

# Inscripcidn de Medio de Pago (PAT)
* Firma de Mandato de Cargo de Primas

Modulo de Cobranza v Recaudacion » Definicion de frecuencia de pago de primas

* Denuncio de Siniestros: Carga de Antecedentes
» Estado Liquidacion de Siniestros
* Pago de Siniestros

Modulo de Siniestros

» Modificacién de Beneficiarios y/o Coberturas

» Duplicados de Pdliza de Seguros

» Cuenta Corriente de Primas Pagadas y Pendientes
» Servicio al cliente y gestion de Reclamos

Mddulo de Venta y Post Venta

Figura 19: Transacciones portal web de venta de Seguros. Fuente: Evaluacion de Proyectos ONSV 2023

64



Como se puede apreciar en la figura precedente, se han establecido 5 grupos de actividades
claves para iniciar la comercializacion de seguros a través del canal propio; cabe
mencionar que se han configurado las transacciones claves y que serd constantemente
evaluado para ir generando mejoras al portal. Inicialmente se consideran estos desarrollos
web.

En base a lo anteriormente mencionado, se ha solicitado un presupuesto a la empresa
externa colaborado que da origen a la siguiente inversion inicial para dar origen al canal
de ONSV:

Descripcion Detalle

Levantamiento Documentacién y levantamiento de definiciones $3.000.000
Desarrollo Web Portal Fase 1 $2.000.000
$3.000.000

Sistema contempla parametrizacion de productos, suscripcion y ventas, $3.000.000

Elementos iniciales para la venta P
recaudacion y cobranza

$4.719.000
Desarrollo Web Portal Fase 2 $4.500.000
$4.000.000

Desarrollo e implementacion Sistema contempla siniestros y servicios de post venta
$4.100.000
Casilla de atencion o similar Ventas y Atencion de clientes $3.119.072
Total Inversion Inicial $31.438.072

Tabla 9: Estimacion Inversion Creacion de Portal ONSV. Fuente: Evaluacion de Proyectos ONSV 2023

Por tanto, y a modo de resumen, se estima que la creacion del portal web para la
comercializacion de seguros tendra un costo de inversion inicial de $ 31.438.072 y se
estima un gasto en marketing mensual inicial de $ 1.200.000.

Por otro lado, la empresa externa ha establecido una comisién por explotacion de la
plataforma de un 15% devengado del valor neto de la prima mensual recaudada por
ONSYV; este punto se considera bastante relevante, dado que es una comision bastante baja
considerando el 60% de la linea tradicional; ONSV ha aceptado este costo visualizando
un incentivo para la empresa externa para potenciar en canal desarrollado.
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4.3.6. Modelo de Determinacion de Costo Siniestral: Tablas de Mortalidad y
Supuestos por Cobertura

En primer lugar, entenderemos que un siniestro es un hecho que no se puede predecir,
aislado y que supone un dafio o perjuicio para una persona o un bien material, en el caso
de la presente tesina que estd enfocada en seguros de vida, estara vinculada a dafios o
prejuicio de una persona.

De acuerdo con lo planteado en el modelo de seleccion de coberturas precedentes, las
coberturas que se han seleccionado son las siguientes y para las cuales se establecera un
modelo o mecanismo de determinacion de la tasa siniestral:

- Muerte Accidental

- Fallecimiento

- Invalidez Total y Permanente 2/3
- Enfermedades Graves

- Hospitalizacion

En el caso de las coberturas que estan asociadas directamente a la vida de los asegurados,
como lo son la de Fallecimiento y la de Muerte Accidental se recurrira al modelo de Tablas
de Mortalidad, y en caso de las coberturas de Invalidez y Salud seleccionadas, como lo
son la cobertura de Invalidez Total y Permanente 2/3, Enfermedades Graves y
Hospitalizacion se utilizard una funcion de las tablas de mortalidad de acuerdo con los
criterios actuariales y de tarificacion de Ohio National.

Una tabla de Mortalidad muestra el nimero de muertes (mortalidad), la edad, asi como
otras informaciones que se producen en un determinado territorio geografico o localidad.
Son el fundamento para conocer la esperanza de vida, evolucion de la poblacion, el grado
de madurez demogréfica, la repercusion de epidemias y otra informacion utilizada en
demografia, ciencias actuariales, seguros, bioestadistica, epidemiologia y otras
disciplinas. Se considera un importante instrumento en el &mbito de la demografia. En el
caso de las compafiias de seguros de vida son un elemento de gran importancia para
estimar el nimero y cuantia de los siniestros futuros en funcién a la edad y sexo de los
tomadores de contratos de seguros.

Dentro de las principales caracteristicas de una Tabla de Mortalidad se encuentran:

- Permiten describir el comportamiento de la mortalidad por edades y hacer
comparaciones por sexo

- Permiten obtener probabilidades de mortalidad, las que son mas apropiadas
que las tasas de mortalidad para realizar diferentes andlisis demograficos.

66



Permite calcular la esperanza de vida para las diferentes edades o grupos de
edad. Como se menciono en la sesion anterior, ésta es una de las principales
medidas resumen de mortalidad, pues no esta afectada por la estructura por
edades de la poblacion.

Puede ser llevada a un modelo teérico de poblacion, llamado poblacion
estacionaria, la cual se logra, manteniendo constantes en el tiempo la
mortalidad y la natalidad. En ella la tasa de natalidad es igual a la tasa de
mortalidad y la tasa de crecimiento es 0.

Permite efectuar diversas aplicaciones en gran variedad de problemas, tales
como: estimacion del nivel y tendencia de la mortalidad, evaluacion de
programas de salud, estudios de fecundidad y migracién, estudios
socioecondmicos como fuerza de trabajo, poblacion escolar, regulacion en
sistemas de jubilaciones, etc.

Los principales elementos de una Tabla de Mortalidad son:

Tasa de Mortalidad (q,)
Corresponde a la proporcion de muertes que se producen entre X y x+1 entre
los individuos de edad x.

Q

X

Cbc:l_:l_px
x

La tasa de mortalidad sera la razon existente entre las muertes de un periodo

y el nimero de personas sobrevivientes en el mismo periodo; también puede
ser interpretada como el complemento de la tasa de sobrevivencia.

Tasa de Supervivencia (p,)
Corresponde a la proporcion de los individuos de edad x que alcanza la edad
x+1 tras un afio.

Lt

L

Px =

La tasa de sobrevivencia en la razon existente entre los sobrevivientes del
periodo con respecto a los sobrevivientes del periodo anterior.

Numero de Sobrevivientes ()

Corresponde al numero de individuos de edad x que alcanza la edad x+1 tras
un afo.
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- Numero de Defunciones (d,)
Corresponde al nimero de individuos de edad x que no alcanza la edad x+1
tras un afio.

dy = lepy — ldyiq

El nimero de defunciones corresponde a la diferencia entre la cantidad de
sobrevivientes de un periodo con respecto a la cantidad del periodo siguiente.

En Chile existen diferentes Tablas de Mortalidad las cuales son utilizadas en funcion a la
naturaleza del estudio que se requiere realizar y al segmento objetivo del estudio,
existiendo tablas particulares para hombres y mujeres y segregadas por diferentes grupos
etarios. En el caso de la evaluacion siniestral del presente trabajo de Tesina, se utilizard la
Tabla de Mortalidad M-95 para hombres y mujeres que va desde los 0 a 110 afios y son
las Tablas de Mortalidad utilizadas por el area actuarial de Ohio National para la
evaluacion y proyeccion de la siniestralidad en la evaluacion técnica de sus negocios.

EDAD ox px Ix dx Exp. da EDAD qx px Ix dx Exp. de

Vida Vida
o 0,00148481 0,99351519 10.000.000 14.848 73,33 55 0,00737977 099262023 B8.846.043 65.282 2351
1 0,00148535 0,99851465 9.885152 14.832 72,44 56 0,00814888 029185112 B8.780.761 71553 2268
2 0,00148597 0,99851403 9.970.320 14.815 71,55 57 0,00899331 0,99100669 8.709.208 78.325 21,86
3 000148668 0,99851332 09.955505 14.801 T0.66 58 0,00992037  0,99007963 B.630.883 85.621 21.06
4 0,00148748  0,99851251 9.940.704 14.786 69,76 59 001093806  0,98906194 B.545262 934869 2026
5 0,00148841 0,99851159 9.925918 14.774 68,86 B0 0,01205513 0,28794487 8.451.793 101.887 1948
[ 0,00148947  0,99851053 9.911.144 14.763 67,97 61 001328114 098671886 8.340.006 110.897 1871
7 0,00149067 0,99850933 9.896.381 14.752 67,07 62 0,01462658 098537342 B8.239.009 120508 17.96
8 0.00149205 0,99850795 9.881.629 14.744 66,17 63 0,01610287 0,98389713 8.118.501 130.731 17.22
a 0.00148362 0,99850638 9.866.885 14.73T 65.26 64 001772252 098227748 TOBT.7T0 141.564 16,49
10 0,00149542 0,99850458 9.852.148 14.733 64,36 65 0,01849917 0,98050083 7.846.206 152.994 15,78
2k} 0.00149748 0.99850252 9.837.415 14.732 63.46 66 002144771 097855229 TF.693.212 165.002 15.08
12 0,00149982  0,99850018 9822683 14732 62,55 87 002358436 097641564 7528210 177.548 1440
13 0,00150251  0,99849749 9.607.951 14.736 61,64 68 002592681  0,97407319 7.350.662 190.579 13,74
14 0,00150557 0,90849443 08.793.215 14.745 60.74 69 0,02849430 097150570 7.160.083 204.022 13.08
15 0,00150907  0,99849093 9.778.470 14.756 59,83 70 003130774 096869226 6.956.061 217.778 12,46

Figura 20: Extracto Tabla de Mortalidad M95 para Hombres. Fuente: Comision para el Mercado Financiero, 2023

EDAD qx px Ix dx Exp.de EDAD qx px Ix | dx Exp. de Vida
Vida
0 | 000030411  0,99969589 10.000.000  3.041 80,02 55 0,00455747 099544253  9.338.770 42561 2191
1 000031040 099968960 9996958 3103 79,05 56 000493618 099506382 9.296.209 45888 27,04
2 0.00031715 0.99966285 9.993.856 3.170 78,07 57 000535784 099464216  9.250.321 49562 2617
3 | 000032440  0,99967560 9990686 3241 77,10 58 000582730 099417270  9.200.759 53615 2531
4 | 000033218  0,99966782 9987445 3317 7612 59 000634995 099365005 9.147.144 58084 2445
5 | 0,00034053  (0,99965947 9.984.128 3400 7515 60 0,00693179 099306821  9.089.060 63.004 2381
6 | 000034949  0,99965051 9.980.728 3488 7417 61 0,00757947 099242053  9.026.056 68412 2277
7 | 000035811 099964089 9977240 3583 7320 2 000830040 099169960 6957644 74352 N
8 | 000036944  0,99963056 9973657 3685 7222 0,00910280 099089720 6.883.292 80863 2112

9 0,00038052 0,99961948 9.969.972 374 125
10 | 0,00039242 0,98960758 9.966.178 391 70,28
1" 0.00040519 0.99959481 9.962.267 4036 6930 0,01209523 098790477 B.618.674 104245 1872
12 | 0,00041889 0,99958111 9.958.231 4172 6833 001332537 098667463 B8.514.429 113.458 17,94
13 | 0.00043360 0.99956640 9.954.059 4316 6736 68 001469377 098530623  8.400.871 123442 1717
14 | 0.00044939 0,99955061 9.949.743 4471 66,39 69 001621575 098378425 8.277.529 134.226 1642
15 | 0,00046634 0,99953366 9.845.272 4638 6542 001790825 098209175  8.143.303 145.832 15,69

0,00999580 090000420 B8.802.429 B7.987 2031
0,01098953 098901047  B8.714.442 95.768 18,51

TRGRS

Figura 21: Extracto Tabla de Mortalidad M95 para Mujeres. Fuente: Comision para el Mercado Financiero, 2023
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Para lograr entender el uso de las Tablas de Siniestralidad y la forma en que serad
determinado el costo siniestral se recurrirda a un ejemplo practico en funcién a los
siguientes parametros:

- Sexo: Hombre

- Edad Actual: 45 anos

- Cobertura: Fallecimiento

- Criterio Actuarial: 60% de la Tabla de Mortalidad M-95
- Capital Asegurado: UF 100

Con los datos del sexo y la edad se ingresa a la Tabla de Mortalidad M-95 para un hombre
de 45 afios y se extrae la informacion asociada a este rango etario:

Ganual a5= 0,00300729
- Panuat a5= 0,99699271

Los datos de la tasa de mortalidad y la tasa de sobrevivencia expuestos anteriormente son
anuales y la evaluacion de los negocios de Ohio National requiere que sean de una
temporalidad mensual, por ende, ambos factores deben ser mensualizados conforme a la
siguiente formula:

1

Amensual x = Y9anual x12

1

Pmensual x = Panual x12

Por lo tanto, la tasa de mortalidad y la tasa de sobrevivencia mensualizadas quedan de la
siguiente manera:

Qmensuai 5= 0,00025095
- DPmensuai 45= 0,999749046

Con esto se establece que la tasa de mortalidad mensual para un hombre de 45 afios
corresponde a 0,00025095 por unidad de capital y como el capital asegurado corresponde
a UF 100 se establece que el costo siniestral para un hombre de 45 afios que contrata un
seguro de vida con la cobertura de Fallecimiento por un capital de UF 100 es de UF
0,0251.

Esta es la aplicacion del modelo teérico de las Tablas de Mortalidad, sin embargo, Ohio
National en funcion a su historia siniestral ha desarrollado ciertos ajustes a las Tablas de
Mortalidad en funcion a la cobertura contratada por el asegurado, y en el caso de la
cobertura de Fallecimiento Ohio National aplica un 60% del valor teérico de la tabla de
Mortalidad, por ende, el valor costo siniestral final para un hombre de 45 afios que contrata
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un seguro de vida en Ohio National con la cobertura de Fallecimiento por un capital de
UF 100 es de UF 0,0150, que corresponde al 60% del valor anterior.

Finalmente, y para lograr realizar la proyeccion de la siniestralidad esperada se establecen
los siguientes criterios actuariales a los resultados teéricos generados del analisis de la
Tabla de Mortalidad M95 para las coberturas seleccionadas:

e Fallecimiento: Se aplica un 60% del resultado obtenido de la Tabla de Mortalidad
MO95, tanto para hombre como para mujeres.

e Muerte Accidental: Se aplica un factor siniestral independiente a la tabla de
Mortalidad de un (0,4/1.000) anual. Al ser una cobertura accidental se utiliza una
tasa de muertes por accidente a nivel de mercado. Utilizar la Tabla de Mortalidad
para tarificar una cobertura de Muerte Accidental sobre carga el precio de la
cobertura y no refleja de realidad de la ocurrencia del siniestro. Se establece de un
(0,4/1.000) de las muertes en Chile son por causas accidentales independiente a la
edad y sexo de la persona, por ende, los criterios actuariales de Ohio National
determinar dicha tasa.

e Invalidez Total y Permanente 2/3: Se aplica un 40% del resultado obtenido de
la Tabla de Mortalidad M95, tanto para hombre como para mujeres.

o Enfermedades Graves: Se aplica un 60% del resultado obtenido de la Tabla de
Mortalidad M95, tanto para hombre como para mujeres.

e Hospitalizacion: Se aplica un 90% del resultado obtenido de la Tabla de
Mortalidad M95, tanto para hombre como para mujeres.

Con esto se han determinado los criterios y supuestos con los cuales se realizard la
evaluacion técnica de la siniestralidad esperada para las coberturas definidas en el presente
trabajo de Tesina, lo cual es un input de gran relevancia al momento de evaluar la
rentabilidad de la nueva linea de negocios propuesta para Ohio National.
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4.3.7. Determinacion de las Caracteristicas del Producto
- Coberturas

Como se nombrd anteriormente en el presente trabajo de Tesina, las coberturas
seleccionadas para esta nueva linea de negocios propuesta son Fallecimiento, Muerte
Accidental, Invalidez Total y Permanente 2/3, Enfermedades Graves y Hospitalizacion.

Cada contrato de seguro que rige las condiciones de asegurabilidad de cada una de estas
coberturas se encuentran inscritas en la Comision para el Mercado Financiero a través de
los llamados POL y CAD.

Un POL o condiciones generales son los textos de los contratos tipo, que deben utilizar
las entidades aseguradoras en la contratacion de los seguros, que contienen las
regulaciones y estipulaciones por las que se rige el contrato respectivo. Estas condiciones
deberan contener, a lo menos, las siguientes estipulaciones relativas a: la cobertura y
materia asegurada; exclusiones; obligaciones del asegurado; agravacion o alteracion de
riesgo; declaraciones del asegurado; prima y efectos de su no pago; procedimiento de
denuncia de siniestro; terminacion del seguro; comunicacion entre las partes y, en general,
todas aquellas materias destinadas a regular el contrato que no constituyan condiciones
particulares del mismo.

Las condiciones generales se identifican con la nomenclatura POL. Asi, por ejemplo, la
cobertura de Fallecimiento tiene el codigo POL 2 2013 0289.

Un CAD o condiciones adicionales son aquellas estipulaciones accesorias a uno o mas
modelos de texto de condiciones generales de poélizas, que permiten extender o ampliar
las coberturas comprendidas en las condiciones generales de un texto depositado,
incluyendo riesgos no contemplados o bien cubriendo el riesgo asegurado por la pdliza
principal por causales excluidas en ésta. Por consiguiente, no podran ser objeto de
clausulas adicionales la inclusion de limitaciones a las coberturas o de restricciones a los
derechos de los asegurados.

Estas clausulas deberan ser redactadas en forma clara y entendible de forma que permitan
su perfecta complementacion o armonia con el texto a que accederan.

Las clausulas adicionales s6lo podran contratarse en conjunto con los modelos de polizas
a que accedan, debiendo identificarse el nombre y codigo de la poliza a la que accede.

Las condiciones adicionales se identifican con la nomenclatura CAD. Asi, por ejemplo, la

poliza de muerte accidental tiene el cédigo CAD 3 2013 0293 y estd adherida al POL
principal de Fallecimiento 2 2013 0289.
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Para cada una de las coberturas que serdn consideradas en el presente modelo, se
consideraran los siguientes POL y CAD seglin corresponda en funcion a los lineamientos
y contratos vigentes entregados por el area Legal de ONSV:

Cobertura POL/CAD

Fallecimiento POL 220130289
Muerte Accidental CAD 320130293
Invalidez Total y Permanente 2/3 CAD 320130292
Enfermedades Graves CAD 320130290
Hospitalizacion CAD 220170238

Tabla 10: Clausulas Generales y Adicionales para Coberturas Seleccionadas. Fuente: Evaluacion de Proyectos ONSV
2023

A continuacion de hara definicion de todas las caracteristicas requeridas para un contrato
de seguro que no se encuentran contempladas en los POL y CAD seleccionados y que
tienen libre definicion para las companias de seguros y que forman parte de los contratos
individuales de cada uno de los tomadores de pélizas de seguros.

- Capitales

De acuerdo con las coberturas establecidas y el respectivo componente de riesgo de cada
una de ellas y considerando que son contratos de seguros de suscripcion inmediata y sin
evaluacion médica, la gerencia técnica de Ohio National ha establecido y definido las
siguientes bandas de capitales minimas y méximos para cada una de las coberturas
seleccionadas:

Capital Capital
Cobertura Minimo UF | Maximo UF
Fallecimiento 50 250
Muerte Accidental 100 500
Invalidez Total y Permanente 2/3 100 300
Enfermedades Graves 100 300
Hospitalizacién 100 300

Tabla 11: Capitales minimos y maximos seleccionables por Cobertura. Fuente: Evaluacion de Proyectos ONSV 2023.

Por otro lado, la gerencia técnica de Ohio National ha establecido que todo contrato de
seguro que sea comercializada debe contar con al menos 1 cobertura de vida, es decir,
todo contrato de seguro debe contar con la cobertura de Fallecimiento y/o la cobertura de
Muerte Accidental.

- Periodo de Gracia
Como se nombro anteriormente, el periodo de gracia en un contrato de seguro es el periodo
fijado durante el cual se mantiene en vigor la cobertura de la péliza de un Seguro de vida,

aunque no se hayan pagado las primas correspondientes, es decir, es el periodo en el cual
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el asegurado mantiene su cobertura sin la respectiva prima de respaldo. El periodo de
gracia que se ha definido en la presenta evaluacion de 30 dias para cada una de las
coberturas seleccionadas. En el caso que las primas impagas superen el periodo de gracia
establecido la poéliza sera terminada por incumplimiento en el pago de las primas
establecidas en el contrato de seguro.

El periodo de gracia es un elemento de gran importancia en el consumo de capital de la
presente evaluacion, dado que determina el capital inmovilizado que debera tener la
compaiia de seguros por el seguro en vigor a través de la llamada reserva de riesgo en
curso. Como se nombrd anteriormente la compafia de seguros tiene la obligacion de
mantener un capital inmovilizado equivalente al producto entre la prima establecida y el
periodo de gracia definido en las condiciones del contrato. Este punto sera desarrollado
en mayor detalle en el apartado de Reserva de Riesgo en Curso.

- Periodo de Carencia

El periodo de carencia se refiere al periodo de tiempo durante el cual una o varias
coberturas acordadas entre la compaiiia y el cliente aun no estan disponibles atin iniciado
el contrato de seguros. Aplica fundamentalmente para las coberturas invalidez y de salud
para evitar que un asegurado ingrese al contrato de seguro con una condicion preexistente
que altere la evaluacion de riesgo desarrollada por la compaiia de Seguros. Para el caso
de la nueva linea de seguros propuesta que es de suscripcion inmediata y sin declaracion
de antecedentes de salud del asegurado no se contempla periodo de carencia de coberturas,

- Edad minima y maxima de Ingreso

De acuerdo con la relacion con el riesgo y a las directrices de la gerencia técnica se ha
establecido una edad minima de ingreso de 18 afios y una edad maxima un ingreso de 65
anos.

- Edad maxima de permanencia

De acuerdo con la relacion con el riesgo y a las directrices de la gerencia técnica se ha
establecido una edad maxima de permanencia para todas las coberturas de 69 afios.

- Numero de Poliza Maximas por Asegurado

De acuerdo con la relacion con el riesgo y a las directrices de la gerencia técnica se ha
establecido que cada RUT tomador de poélizas puede tener como méximo 2 pdlizas
vigentes de forma simultanea.

- Reserva de Riesgo en Curso

La reserva de riesgos en curso (RRC) se define como aquella que refleja la estimacion de
los siniestros futuros y gastos que seran asumidos por la compaiia por aquellos riesgos
vigentes y que se determina sobre la base de la prima que la compaiiia ha establecido para
soportar dichos siniestros y gastos.
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La RRC sera equivalente al producto entre la prima pactada entre la compania de seguros
por el respectivo periodo de gracia establecido en meses; esta reserva se traduce en un
capital inmovilizado de rapida liquidez que deberd mantener la compafiia de seguros para
hacer frente a las obligaciones contraidas con los asegurados y participantes del contrato
de seguro. A continuacidn, se muestra una tabla explicativa con la forma de calculo de la
Reserva de Riesgo en Curso en funcion a la prima y periodo de gracia establecidos:

Prima Pactada Neta | Periodo de Gracia RRC
(sin IVA) (meses)

UF 0,2 1 UF 0,2
UF 0,2 2 UF 0,4
UF 0,3 1 UF 0,3
UF 0,3 2 UF 0,3
UF 0,5 1 UF 0,5

Tabla 12: Célculo de RRC para diferentes valores de primas y periodos de Gracia. Fuente: Elaboracion Propia

Como se puede apreciar la RRC tiene una relacion directa con la prima pactada en el
contrato se seguros y es aqui donde radica una de las grandes ventajas de la nueva linea
de negocios propuesta con respecto a la linea tradicional de seguros masivos y viene
determinada por el consumo de capital de la alternativa de inversion. En la linea
tradicional gran parte de la prima pactada es utilizada para financiar las comisiones y
gastos de canal de los socios comerciales, por ende, se establecen niveles de primas
sustancialmente mayores a los riesgos siniestrales de la compaiiia generando niveles de
reserva de riesgo en cursos sumamente altos lo que obliga a la compafiia a mantener
capitales inmovilizados o de rapida liquidez muy altos; en la nueva linea de negocios
propuesta gran parte del componente de la prima es el riesgo siniestral, por lo que
observaremos una baja importante en los niveles de reserva de riesgo en curso o capital
inmovilizado sin afectar los niveles de margenes para la linea, lo que finalmente se
transforma en una mejor alternativa de inversion para la compaifiia al igualar o mejorar los
retornos con un esfuerzo de capital sustancialmente menor a la alternativa tradicional.
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4.4.Presupuesto y Componentes de la Evaluacion Financiera

Es esta seccion de estableceran las definiciones necesarias para cada uno de los elementos
que forman parte del margen de la nueva linea de negocios propuesta, esta relacion se
muestra en la siguiente figura:

» Presupuesto de Ventas
BrinaDnecis » Determinacidn del Precio
» Vector de Caducidad o Permanencia

* No aplica

Comision de Intermediacion y Cobranza

* Comision Mensual por disefio y operacion de Canal

e eanl » Gasto Fijo de Marketing

» Determinacién de Reserva de Riesgo en Curso

Variacion de Reservas

» Determinacion de costo Siniestral por Cobertura

Costo Siniestral

Figura 22: Definicion de los componentes del margen y su relacion con definiciones de la estructura de producto.
Fuente: Elaboracion Propia

4.4.1. Presupuesto de Ventas

Uno de los elementos con mayor relevancia para determinar la prima directa o niveles de
ingreso de prima para el presente modelo es establecer el presupuesto de ventas de la
nueva linea de negocios propuesta, para estos efectos, la gerencia Comercial de Ohio
National ha determinado en presupuesto de ventas en base a diferentes estudios realizados
en conjunto con la empresa de marketing asesora del presente modelo. Cabe mencionar
que la evaluacion de nuevos negocios en Ohio National se realiza en un horizonte de 5
afos, estos 5 afios de dividen de la siguiente manera:

- Periodo de Ventas de Seguros
Corresponde a los 3 primeros afios donde se realiza una venta activa de
seguros, por ende, solo en los 3 primeros afos se consideran colocaciones de
seguros y presupuesto de ventas.

- Periodo de Administracién de Cartera de Seguros
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Corresponde a los afios 4 y 5 de evaluacion, donde no se consideran

colocaciones de seguros de vida y se administra la cartera generada hasta el

afio 3.
Esta division en la evaluacion viene determinada por la naturaleza de las licitaciones de
contratos de seguros de la linea tradicional de seguros masivos, donde en la gran parte de
los casos las licitaciones abarcan un periodo de 3 afos de derecho de ventas, posterior a
eso, los socios comerciales realizan una nueva licitacion con condiciones usualmente
diferentes a las ofertadas inicialmente, por ende, para poder realizar un modelo
comparativo con la estructura tradicional de seguros masivos consideraremos los mismos
periodos de evaluacion tal y como su fuera parte de una licitacion para la linea tradicional
de seguros masivos.

En base a lo mencionado anteriormente, el presupuesto de ventas establecidos por mes y
afo son los siguientes:

Afio 1 Ventas Afio 2 Ventas Afio 3 Ventas Afio 4 Ventas Afio 5 Ventas
mesl il mesl3 434 mes2s 1.000 mes37 1] mes45 0
mes2 64 mes14 523 mes26 1.000 mes3d 0 mess0 0
mes3 0 mesl5 565 mes27 1.000 mes39 0 mes51 0
mesd 143 mesl6 610 mes28 1.000 mesd0d (1] mes52 0
mess 185 mes17 659 mes29 1.000 mesdl 0 mes53 0
mes6 225 mes18 712 mes30 1.000 mesd2 0 mes54 0
mes? 265 mes19 769 mes31 1.000 mesd3 0 mes53 0
mes8 294 mes20 830 mes32 1.000 mesdd 0 mess6 0
mesS 324 mes21 897 mes33 1.000 mesds 0 mess7 0
mes10 354 mes22 968 mes34 1.000 mesd6 0 mes58 0
mes1l 396 mes23 1.000 mes35 1.000 mesd7 0 mes5% 0
mes12 449 mes24 1.000 mes36 1.000 mesdd 0 mes60 0
2.812 9.017 12.000 (1] i}

Tabla 13: Presupuesto de Ventas Ohio National nueva linea de Negocios Propuesta en nimero de pdlizas emitidas
Fuente: Gerencia Comercial Ohio National, 2023.

4.4.2. Vector de Vigencias: Persistencia de Seguros

Otro de los elementos que resulta de vital importancia para poder estimar la prima directa
que generard la nueva linea de negocios propuesta corresponde a la persistencia de los
seguros contratados. Como se ha descrito anteriormente existe una gran diferencia en los
parametros de persistencia entre la linea tradicional de seguros masivos y la linea de vida
individual. Para los efectos de proyeccion de la nueva linea de negocios propuesta se
utilizara la persistencia de esta ultima. Las razones que explican la seleccion de esta
estimacion de persistencia son:

- Enla nueva linea de negocio propuesta existe un control del canal de venta a
diferencia de la linea tradicional de seguros masivos y al igual que la linea de
seguros de vida individual.

- En una gran parte de las colocaciones de seguros en la linea tradicional de
seguros masivos existe un alto nivel de inconciencia en la contratacién del
seguro y generalmente su contratacion viene derivada o anexa a otra intencion
por parte del asegurado, ya sea, compra de un producto, solicitud de un avance
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en efectivo, apertura de productos, repactaciones de deuda, entre otros, es por
esta razon que gran parte de las ventas de seguros en el canal tradicional de
seguros masivos presentan altos niveles de renuncias por desconocimiento de
la contratacion del mismo generando costos operacionales y costos fijos que
afectan de gran manera los margenes de la compaiiia.

- En este aspecto, la nueva linea de seguros propuesta guarda una relacion
mucho mas cercana en cuanto a calidad de venta y grado de conciencia al
momento de la contratacion a la linea de vida individual, donde existe una clara
intencion de contratacion por parte del asegurado.

De acuerdo con datos recopilados de la historia de seguros de vida individual de Ohio
National, el vector de persistencia histérico que se utilizard para las proyecciones de esta
nueva linea de negocios propuesta es el siguiente:

Afio 1 Persistencia  Afio 2 Persistencia  Afio 3 Persistencia  Afio 4 Persistencia  Afio 5 Persistencia
mesl 1,33% mesl3 1,75% mes2s 1,75% mes37 1,50% mesdg 1,25%
mes2 1,33% mesld 1,75% mes26 1,75% mes38 1,50% mess0 1,25%
mes3 1,33% mesls 1,75% mes27 1,75% mes39 1,50% mes51 1,25%
mesd 1,33% mesl6 1,75% mes28 1,75% mesdd 1,50% mes52 1,25%
mess 1,33% mesl7 1,75% mes29 1,75% mesdl 1,50% mes53 1,25%
mesb 1,33% mesl8 1,75% mes30 1,75% mesd2 1,50% mes54 1,25%
mes7 1,33% mes19 1,75% mes31 1,75% mesd3 1,50% mes55 1,25%
mesg 1,33% mes20 1,75% mes32 1,75% mesdd 1,50% mess6 1,25%
mess 1,33% mes21 1,75% mes33 1,75% mesds 1,50% mess7 1,25%
mes10 1,33% mes22 1,75% mes34 1,75% mes46 1,50% mess8 1,25%
mesll 1,33% mes23 1,75% mes35 1,75% mesd7 1,50% mes59 1,25%
mesl2 1,33% mes24 1,75% mes36 1,75% mesdg 1,50% mesbl 1,25%
Anual 15,96% 21,00% 21,00% 18,00% 15,00%

Tabla 14: Vector de Persistencia para nueva linea de Negocios Propuesta Fuente: Gerencia Técnica Ohio National,
2023

La forma en que se aplica este vector guarda relaciéon con la cantidad de pdlizas
establecidas en el presupuesto de ventas y la conformacion de la base asegurada, para ello
cada porcentaje establecido en la tabla precedente es aplicado al stock de seguros vigentes
a cada mes de cierre. A continuacion de muestra un ejemplo practico para la aplicacion
del vector de persistencia que se utilizara en la evaluacion de la nueva linea de negocios
propuesta:
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Afio 1 Ventas Vector Stock Inicial  Bajas Stock Final

mesl 21 1,33% 21 0 21
mes2 64 1,33% 85 1 B4
mes3 52 1,33% 176 2 174
mesd 143 1,33% 316 4 312
mes3 185 1,33% 457 7 451
mesa 225 1,33% 716 10 706
mes7 265 1,33% 971 13 958
mesg 254 1,33% 1.252 17 1.236
mesS 324 1,33% 1.560 21 1.539
mes10 354 1,33% 1.853 25 1.868
mes1l 396 1,33% 2.264 30 2.233
mes12 449 1,33% 2.682 36 2.646
2.812 166 2.646

Tabla 15: Aplicacion Vector de Persistencia en Presupuesto de Ventas del Afio 1 Fuente: Gerencia Técnica Ohio
National, 2023

Como se puede apreciar en la figura anterior el vector de persistencia de aplica al stock
inicial generado por las colocaciones de seguros, obteniendo un stock final. Este stock
final de cada mes genera un nuevo stock que se alimenta de las ventas del nuevo mes,
posteriormente a este nuevo stock de le aplica nuevamente el vector de persistencia para
establecer las nuevas bajas obteniendo un nuevo stock final para el nuevo periodo.

Finalmente, a través del presupuesto de ventas y de la aplicacion del vector mensual de
persistencia se puede establecer la masa asegurada, en cuanto al nimero de polizas
vigentes, que se tendrd mes a mes. Esta proyeccion de la cartera vigente es de gran
relevancia ya que con ello se logra determinar:

- Niveles de Prima Directa una vez establecido el criterio de determinacion del
precio del seguro. A esto le denominaremos Estructura de Ingresos.

- Niveles de Comision por Uso de Canal, una vez establecido el criterio de
determinacion del precio del seguro. A esto le denominaremos Estructura de
Costos.

- Niveles de Gastos, una vez establecido el criterio de determinacion del precio
del seguro. A esto le denominaremos Estructura de Gastos.

- Niveles de Siniestralidad, una vez determinados por supuestos de edad,
capitales y coberturas de la cartera asegurada. A esto le denominaremos
Estructura Siniestral

- Niveles de Reservas Técnicas, una vez establecido el criterio de determinacion
del precio del seguro. A esto le denominaremos Estructura de Reservas
Técnicas.

Cada uno de estos elementos sera desarrollado a continuacién indicando las definiciones

y supuestos que permitirdn dar origen a las proyecciones financieras y de evaluacion del
proyecto en curso.
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4.4.3. Estructura de Ingresos: Supuestos y Definiciones

Como ya se ha establecido anteriormente, existen cuatro elementos que son fundamentales
para establecer el nivel de ingresos que se obtendra con la nueva linea de negocios
propuesta, estos elementos son:

- Presupuesto de Ventas

- Vector de Persistencia de Seguros

- Base mensual de Asegurados vigentes
- Precio de los Seguros

Anteriormente ya fueron establecidos los criterios y supuestos que se utilizaran para los 3
primeros casos, quedando solo pendiente de desarrollar el punto referente al precio de los
Seguros.

Para la determinacion del precio comercial de los productos se ha establecido que la prima
de margen de la compafiia debe ser equivalente a un 100% de los costos directos de
comercializacion establecidos en la tarificacion del producto, es decir, el margen de la
compafiia debe ser equivalente al 100% de los costos de siniestralidad mas los costos de
uso de canal establecidos para la administracion de la nueva linea de negocios (15% de la
prima neta pactada). Los costos de inversion inicial, de capital y los costos fijos de
marketing deben ser financiados por el margen generado por la comercializacion de
productos.

Utilizaremos un ejemplo practico para mostrar la determinacion del precio en funcion del
criterio establecido:

- Edad: 45 afios
- Sexo: Hombre
- Tabla de Mortalidad: M-95
- Coberturas Contratadas

o Fallecimiento: UF 150
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o Muerte Accidental: UF 300
o ITP2/3: UF 200
- Costos de Uso Canal 15% de la Prima Neta

Para ello y en primer lugar se obtendran los costos siniestrales en funcién a la edad y sexo
de la persona ingresando a la tabla de mortalidad M95 tal y como fue desarrollado
anteriormente para obtener los valores mensualizados de la funcién de mortalidad:

Qmensuai 5= 0,00025095

Posterior a la determinacion de la funcidon de mortalidad de la tabla M95 se procederan a
aplicar los criterios definidos por la gerencia técnica de Ohio National para la
determinacion de los costos de siniestralidad unitarios, estos son:

Cobertura qx Criterio qx’ Capital Costo Siniestral
Fallecimiento 0,00025 60% del valor de M95 0,00015 150 0,02259
Muerte Accidental ~ 0,00025 Factor (0,4/1.000) Mensual 0,00003 300 0,01000
ITP 2/3 0,00025  60% del valor de M95 0,00015 200 0,03011
0,06270

Tabla 16: Determinacion de los Costos Siniestrales para Hombre de 45 afios segun tabla de Mortalidad M95 Fuente:
Elaboracion Propia, 2023

Una vez determinados los costos siniestrales en funcion a las coberturas contratadas, edad
y sexo del asegurado, se pueden establecer los costos de canal como una funcion de los
costos de cobertura considerando que ambos sumados deben equivaler al 100% del
margen de Ohio National, dicha relacion y la determinacion del margen y precio cliente
se presentan en la siguiente figura:

Edad 45

Sexo Hombre

Tabla de Mortalidad M-85

Cobertura Qx % del Costo Siniestral  Capital UF Costo Cob UF % de Prima Neta
Fallecimiento 0,00015 36,02% 150 0,02259

MA 0,00003 15,95% 300 0,01000

EG 0,00010 0,00% o 0,00000

ITP 2/3 0,00015 48,03% 200 0,03011

Haospitalizacipon 0,00023 0,00% 0 0,00000

Costo Siniestral Total 0,06270 35,00%
Comision Uso de Canal 0,02687 15,00%
Total Costos Directos Costos Siniestral + Costo Uso de Canal 0,08957 50,00%
Margen Ohio National 0,08957 50,00%
Prima Neta Pactada Cliente 0,17915

Figura 23: Determinacion de Precio Neto para Hombre de 45 afios segun tabla de Mortalidad M95. Fuente:
Elaboracion Propia, 2023
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Como podemos apreciar en la figura anterior, se cumplen cada uno de los criterios
establecidos para la determinacion del precio cliente neto, siendo:

- Margen Ohio National: 100% del Costo directo o 50% de la prima neta pactada
Cliente.

- Costo Siniestral + Uso de Canal: 50% de la prima neta pactada Cliente.
- Costo Siniestral: 35% de la prima neta pactada Cliente.
- Costo de Uso de Canal: 15% de la prima neta pactada Cliente.

Por ende, se establece que para un hombre de 45 afios que adquiere un seguro con Ohio
National con las coberturas y capitales anteriormente mencionados el costo neto del
seguro es equivalente a UF 0,17915.

Un elemento que es de vital importancia corresponde al impuesto al valor agregado o IVA;
el calculo precedente esta realizado en términos netos, es decir, no esta considera el efecto
del IVA en el precio al cliente final. Segin normativas de la Comision para el Mercado
Financiero solo las coberturas que implican la vida del asegurado estan exentas de
impuesto, sin embargo, todas las coberturas de salud e invalidez si estdn afectas a este
impuesto, en el caso de nuestra evaluacion la aplicacion del IVA se muestra en la siguiente
figura:

Cobertura Tipo Cobertura Aplica IVA
Fallecimiento Vida Exenta
Muerte Accidental Vida Exenta
ITP 2/3 Invalidez Afecta
Enfermedades Graves | Salud Afecta
Hospitalizacion Salud Afecta

Tabla 17: Tabla de afectacion al Impuesto al Valor Agregado por Cobertura. Fuente: Elaboracion Propia, 2023

Continuando con el ejemplo anterior y aplicando los criterios de IVA, se agregara el valor
de este impuesto al valor final del cliente segiin la cobertura que aplique, para ello
utilizamos los dos siguientes criterios:

- La distribucidon de primas por cobertura se realiza en base al costo siniestral.

- El costo de IVA es cargo del asegurado y no modifica el margen de Ohio
National.

En funcién a lo anteriormente establecido, se muestra la siguiente tabla de distribucion
por coberturas en base al costo siniestral:
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Cobertura Costo Sinestral
Fallacimiento 0,02259
Muerte Accidental 0,01000
Enfermedades Graves 0,00000
ITP 2/3 0,03011
Hospitalizacidn 0,00000
Totales 0,06270

% de Distribucion
36,02%

15,95%

0,00%

48,03%

0,00%

100,00%

Prima Neta
0,06453
0,02857
0,00000
0,08605
0,00000
0,17915

IVA Prima
0,00000
0,00000
0,00000
0,01635
0,00000
0,01635

Prima Bruta
0,06453
0,02857
0,00000
0,10239
0,00000
0,19550

Tabla 18: Tabla de Aplicacion de Impuesto al Valor Agregado por Cobertura. Fuente: Elaboracion Propia, 2023

Como podemos apreciar, solo a la cobertura de ITP 2/3 se le aplico el Impuesto al Valor
Agregado, lo que finalmente se traduce en un aumento de la prima cliente en UF 0,01635
por concepto de IVA, configurando una prima cliente final equivalente a UF 0,19550.

Finalmente, la determinacion del precio para el ejemplo considerado queda expresado de

la siguiente manera:

Edad 45

Sexo Hombre

Tabla de Mortalidad M-95

Cobertura Qx % del Costo Siniestral
Fallecimiento 0,00015 36,02%

MA 0,00003 15,95%

EG 0,00010 0,00%

ITP 2/3 0,00015 48,03%
Hospitalizacipon 0,00023 0,00%

Costo Siniestral Total

Comision Uso de Canal

Total Costos Directos Costos Siniestral + Costo Uso de Canal
Margen Ohio National

Prima Neta Pactada Cliente

IVA Prima Pactada

Prima Bruta Pactada Cliente

Capital UF
150

300

0

200

o

Costo Cob UF
0,02259
0,01000
0,00000
0,03011
0,00000
0,06270
0,02687
0,08957
0,08957
0,17915

0,01635

0,19550

% de Prima Neta

35,00%

15,00%

50,00%

50,00%

Figura 24: Determinacion de Precio Bruto para Hombre de 45 afios segtin tabla de Mortalidad M95. Fuente:
Elaboracion Propia, 2023

A modo de conclusion:

- El precio es funcién de la edad y sexo del asegurado a través del costo

siniestral.

- El precio es funcion del capital asegurado en funcion del costo siniestral

- El'margen de Ohio National es un 100% del costo directo, que se compone del
costo siniestral y el costo de uso de canal.
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El IVA generado por las coberturas es costo del asegurado y se encuentra
tarificado.

Los costos de inversion, costos de marketing y costos de capital deben ser
financiados por los flujos operacionales del proyecto.

Finalmente, y a modo comparativo, actualmente Ohio National esta comercializando un
producto de similares caracteristicas al producto utilizada como ejemplo en la
determinacion del precio a través de un socio comercial, en cuanto a las tres coberturas
ofrecidas y sus niveles de capitales, el desglose de la prima de este producto es:

Prima Neta Cliente 0,235800

IVA Prima Cliente 0,016345

Prima Bruta Cliente 0,252143

Comisidn Intermeduacian 0,020113 8,33%
Comisidn Cobranza Variable 0,075456 32,00%
Gastos de Canal 0,103752 44,00%
Gastos Siniestrales 0,025938 11,00%
Margen Ohio National 0,010535 4,47%

Figura 25: Desglose de Prima de Producto Comercializado por Ohio National a través de Socio Comercial. Fuente:

Elaboracion Propia, 2023

Al analizar la figura precedente podemos mencionar:

El producto comercializado por el socio comercial es un 25% mas caro que el
producto propuesto en la nueva linea de negocios.

El margen de Ohio National es 8 veces al mayor al margen obtenido por la
comercializacién a través del sponsor; esto es de gran relevancia, dado que 1
venta que se genera en el nuevo canal es equivalente a 8 ventas generadas en
el canal del sponsor. (esto sin considerar el efecto de la persistencia).

Se genera un ahorro de capital inmovilizado equivalente al 25% de la reserva
de riesgo en curso.
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4.4.4. Estructura de Inversion, Costos y Gastos: Supuestos y Definiciones

Una vez definida la estructura de ingresos que corresponde a una funcion del presupuesto
de ventas, el vector de persistencia y el precio, se deben establecer los elementos que
forman parte de la inversion, costos y gastos para la nueva linea de negocios propuesta.

En funcidn a los descrito anteriormente los elementos que forman parte de estos 3 grupos
son:

- Inversion:

Corresponde al valor de $ 31.438.072 estimado para la creacion del canal a través de un
portal web para la comercializacion de los seguros de la nueva linea de negocios
propuesta. El detalle de los componentes de esta inversion se encuentra detallado en el
apartado 6.3.5 del presente trabajo de Tesina.

- Gastos:

Corresponde a un valor fijo mensual establecido por la empresa asesora de marketing para
lograr generar las captaciones de seguros a través de diferentes medios digitales y cumplir
con el presupuesto de ventas definido por la Gerencia Comercial de Ohio National. Cabe
mencionar que este valor corresponde a una estimacion inicial de $ 1.200.000 mensuales
el cual estard en vigor siempre y cuando exista comercializaciéon de seguros; para los
efectos de la presente evaluacion se considera estos gastos los 3 primeros afios, dado que
son los afos en los cuales estd considerada la venta de seguros. Cabe mencionar que este
valor puede variar dependiente del logro de los presupuestos de ventas; mas adelante en
el andlisis de sensibilidad se agregardn variaciones de este parametro para ver si impacto
en los indiciadores de margen del proyecto.

- Costos:

El tnico elemento que puede ser considerado como costo corresponde a la comision de
15% de la prima directa establecido por la empresa asesora a razén de la explotacion del
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canal disefiado para la comercializacion de los seguros. Como este costo es funcion de la
prima directa, podemos indicar que:

o El costo es funcion del presupuesto de ventas.
o El costo es funcion del vector de persistencia
o El costo es funcidn precio de los seguros.

Por otro lado, y como se menciond en el apartado anterior, existe el costo generado por el
IVA o Impuesto al Valor Agregado, este costo serd con cargo al precio cliente del producto
segun los criterios de tarificacion y margen establecidos.

Cualquier otro gasto generado en la operacion para la administracion de los seguros de
esta nueva linea de negocio ya se encuentra solventado por la estructura de negocios y
capacidad instalada que hoy soporta la operaciéon de las dos lineas de negocios ya
existentes en Ohio National y no seran considerados en la presente evaluacion dado que
son considerados de bajo impacto y ya soportados por la estructura actual de las lineas
existentes.

4.4.5. Estructura de Siniestros: Supuestos y Definiciones

Para generar los valores siniestrales del presente modelo, se hace estrictamente necesario
generar supuestos en diferentes escenarios que permitan realizar proyecciones concretas.
Estos supuestos deben ir conforme a 3 pilares:

- Supuestos de Coberturas Contratadas
Para establecer lo supuestos de contratacion de coberturas se utilizara la siguiente tabla en

base a los establecido en el modelo de seleccion de coberturas establecido en el punto
6.3.3 del presente trabajo de tesina:

Cobertura N° Contrataciones Frecuencia Absoluta
Muerte Accidental 158.954 42,42%
Fallecimiento 97.320 25.97%
Invalidez Total y Permanente 2/3 68.492 18,28%
Enfermedades Graves 26.283 7,01%
Hospitalizacién 23.702 6,32%

374.751

Tabla 19: Porcentaje Normalizado de Contratacion de Coberturas en Ohio National entre los afios 2020 y 2022
Fuente: Libros de Produccion ONSV 2020-20233

Por otro lado, y en funcion a la historia de seguros vendidos por Ohio National, podemos
determinar la cantidad de coberturas contratados por asegurado al momento de suscribir
un contrato. Dicha distribucion de muestra en la siguiente tabla:

N° Coberturas % Contratacion
1 23%
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60%
14%
2%
1%

Tabla 20: Porcentaje del nimero de Coberturas contratadas en Ohio National entre los afios 2020 y 2022 Fuente:

Libros de Producciéon ONSV 2020-20233

La tabla anterior nos indica el porcentaje del nimero de coberturas contratadas por los
asegurados de Ohio National respecto al nimero total de seguros comercializados, es
decir, en un 23% de las ventas se contratd solo una cobertura mientras que en un 14% de
las veces se contrataron 3. Este dato es de gran importancia, ya que al considerar la
informacion de la tabla del nimero de coberturas se pueden establecer los supuestos de
contratacion de coberturas para la nueva linea de negocios propuesta.

Al considerar la informacion de las dos tablas antecesoras y realizando un modelo de
optimizacion simple en SOLVER, podemos establecer los supuestos de contratacion de
cobertura considerando como restricciones del modelo la informacion generada en las dos
tablas anteriores, es decir:

Restriccion N°1: % de contratacion de una cobertura respecto al total de
coberturas comercializadas

Restriccion N°2: Cantidad de coberturas contratadas respecto al total de
seguros comercializados.

Restriccion N°3: Por criterio técnico de ONSV todo seguro contratados debe
tener al menos una cobertura de vida, es decir, siempre debe ser contratada la
cobertura de Fallecimiento y/o de Muerte Accidental.

Restriccion N°4: Por simplicidad del modelo de prediccion se solicita al
modelo entregar como maximo 8 posibles combinaciones de coberturas.

Generado el modelo de optimizacion, se obtiene la siguiente propuesta de set de coberturas
en base a lo previamente establecido en las restricciones del modelo:

Escenarios  Cobertura N°1 Cobertura N°2 Cobertura N°3  Cobertura N°4  Cobertura N°5
Escenario 1 Fallecimiento - - - -
Escenario 2 Muerte Accidental - - - -
Escenario 3 Fallecimiento Muerte Accidental - - -
Escenario 4  Fallecimiento ITP 2/3 - - -
Escenario 5 Muerte Accidental Enfermedades Graves - - -
Escenario 6 Muerte Accidental Hospitalizacion - - -
Escenario 7  Muerte Accidental ITP 2/3 - - -
Escenario 8  Fallecimiento Muerte Accidental ITP 2/3 - -

86



Tabla 21: Escenarios de Contratacion de Coberturas en base a restricciones implementadas Fuente: Elaboracion

Propia

En base a los resultados del modelo de optimizacion se evaluara cada una de las

restricciones para determinar su porcentaje de cumplimiento:

- Restriccion N°1: % de contratacion de una cobertura respecto al total de

coberturas comercializadas

Cobertura Datos ONSV Modelo Variacién
Muerte Accidental 42,42% 42,86% 1,03%
Fallecimiento 25,97% 28,57% 10,02%
Invalidez Total y Permanente 2/3  18,28% 14,29% 21,85%
Enfermedades Graves 7,01% 7,14% 1,90%
Hospitalizacion 6,32% 7,14% 13,02%

Tabla 22: Validacion restriccion de coberturas contratadas respecto al total de ventas de seguros Fuente: Elaboracion

Propia

Podemos observar que el modelo genera porcentajes de contratacion de coberturas muy
parecidos a los porcentajes historicos de ONSV, si bien existen algunas diferencias
menores estan pueden ser ocasionadas por el resto de las restricciones, fundamentalmente
la asociada a limitar el nimero de escenarios de combinaciones a solo 8. El porcentaje
promedio de desviacion del modelo respecto al histérico de ONSV es inferior a un 10%
por lo que se considera que el modelo de ajusta y cumple con la restriccion generada.

- Restriccion N°2: Cantidad de coberturas contratadas respecto al total de

seguros comercializados.

Cantidad de Coberturas Datos ONSV Modelo Variacion
1 23,00% 25,00% 8,70%

2 60,00% 62,50% 4,17%

3 14,00% 12,50% 10,71%

4 2,00% 0,00% -
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5 0 mas 1,00% 0,00% -

Tabla 23: Validacion restriccion de cantidad de coberturas contratadas respecto al total de ventas de seguros Fuente:
Elaboracion Propia

Al igual que en el caso anterior, los porcentajes son bastantes similares entre el historico
de ONSV vy los escenarios propuestos por el modelo. La diferencia promedio es menor a
un 8% y al igual que en el caso anterior este se ve explicado por la restriccion asociada al
numero de escenarios maximos solicitados. Al ser el porcentaje de desviacién menor a un
8% se considera que el modelo de ajusta a lo solicitado y cumple con la restriccion
generada.

- Restriccion N°3: Por criterio técnico de ONSV todo seguro contratados debe
tener al menos una cobertura de vida, es decir, siempre debe ser contratada la
cobertura de Fallecimiento y/o de Muerte Accidental.

Escenarios Cobertura N°1 Cobertura N°2 Cobertura N°3
Escenario 1 Fallecimiento - -

Escenario 2 Muerte Accidental - -

Escenario 3 Fallecimiento Muerte Accidental -

Escenario 4 Fallecimiento ITP 2/3 -

Escenario 5 Muerte Accidental Enfermedades Graves -

Escenario 6 Muerte Accidental Hospitalizacion -

Escenario 7 Muerte Accidental ITP 2/3 -

Escenario 8 Fallecimiento Muerte Accidental ITP 2/3

Tabla 24: Validacion restriccion de coberturas de Vida Fuente: Elaboracion Propia

Como se puede observar en los escenarios generados, cada uno de los 8 posee el menos
una cobertura de vida dentro de su disefio, ya sea la de Fallecimiento y/o de la muerte
accidental, dado eso, se establece que el modelo de ajusta a lo solicitado y cumple con la
restriccion generada.

- Restriccion N°4: Por simplicidad del modelo de prediccion se solicita al
modelo entregar como maximo 8 posibles combinaciones de coberturas.

Tal y como se demuestra en el cumplimiento de las restricciones anteriores, el modelo de
ajusta al numero de escenarios solicitado y equivalente a 8, por lo tanto, se establece que
el modelo de ajusta a lo solicitado y cumple con la restriccion generada.

Un supuesto adicional y determinado por la cantidad de escenarios generados va

determinado por la probabilidad de ocurrencia de cada uno de estos. En las restricciones
anteriores se establecid un modelo comparativo lineal respecto a lo generado por el
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modelo y los datos histéricos de ONSV, por tal efecto, se establecera el supuesto de que
cada uno de los escenarios propuestos tiene una probabilidad de ocurrencia de 1/8 o un
12,50%. Si se lleva este supuesto a la practica y asociandolo al presupuesto de ventas
podemos indicar que, de cada 8 ventas realizadas, cada 1 de ellas corresponde a cada uno
de los escenarios de coberturas descritos anteriormente.

- Supuestos de Capitales Contratados

De acuerdo con lo establecido precedentemente en las caracteristicas del producto la
gerencia técnica de Ohio National ha establecido y definido las siguientes bandas de
capitales minimas y méximos para cada una de las coberturas seleccionadas en base a su
relacion con el riesgo y sobre todo considerando que son seguros de suscripcion inmediata
y sin evaluacion médica previa.

Cobertura Capital Minimo UF Capital Maximo UF
Fallecimiento 50 250
Muerte Accidental 100 500
Invalidez Total y Permanente 2/3 100 300
Enfermedades Graves 100 300
Hospitalizacion 100 300

Tabla 25: Bandas de Capitales minimos y maximos por cobertura establecidos por la Gerencia Técnica de ONSV.
Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023.

Para efectos de las predicciones del modelo, se considerara como capital a evaluar en cada
uno de los casos, el capital promedio de la banda siniestral establecida por la gerencia
técnica de ONSV para cada una de las coberturas seleccionadas. Por tales efectos, el
capital base por cobertura para generar la evaluacion del modelo se muestra en la siguiente
tabla:

Cobertura Capital Base UF
Fallecimiento 150
Muerte Accidental 300
Invalidez Total y Permanente 2/3 200
Enfermedades Graves 200
Hospitalizacion 200

Tabla 26: Capitales por cobertura establecidos por Cobertura. Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023.
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Si bien puede resultar un criterio bastante simple, existe una relacion muy estrecha entre
el capital con el riesgo asumido y la prima asociada, por ende, establecer este criterio de
capital impacta tanto a nivel de los ingresos como con el riesgo adquirido, por lo que su
impacto de no es de gran relevancia para el modelo propuesto. Finalmente, en el anélisis
de sensibilidad se aplicaran variantes a los capitales contratados para ver el impacto en el
resultado del modelo propuesto para esta nueva linea de negocios.

- Supuestos de edad y sexo de los Asegurados al momento de contratar el seguro.

De acuerdo con los criterios de tarificacion e historia de contrataciones de ONSV se ha
establecido una edad promedio de proyeccion de 40 afios y una distribucion de género del
50% de mujeres y 50% de hombres. Las variaciones a estos criterios seran consideradas
en el analisis de sensibilidad de la presente evaluacion. Por otro lado y como una ventaja
a la linea tradicional de seguros masivos, la prima es diferenciada para cada asegurado en
funcion a las coberturas y capitales contratados, su edad y sexo, por ende, el riesgo de este
supuesto es sustancialmente mas bajo respecto a la linea tradicional de seguros masivos,
donde la prima es pre establecida y no considera las caracteristicas de edad y sexo del
asegurado, es decir, en la linea tradicional de seguros masivos donde se ofrecen paquetes
de coberturas invariables la prima para una mujer de 18 afios es la misma que para un
hombre de 64 afios teniendo las mismas coberturas y capitales contratados, siendo que el
riesgo es completamente diferente. Esta es una de las grandes ventajas del modelo
propuesto y que mitiga de gran manera las variaciones a los supuestos establecidos de
edad y sexo esperados al momento de realizar la tarificacion de seguros, dado que cada
asegurado tendréd una prima en funcion a sus propias caracteristicas

Supuesto de Edad y Sexo Valor
Edad de Ingreso 40 afos
% de Contratacion Hombre 50%

% de Contratacion Mujer 50%

Tabla 27: Criterios de Edad y Sexo para proyeccion de nueva linea de Negocios. Fuente: Gerencia Técnica ONSV,
2023.

4.4.6. Estructura de Reservas Técnicas: Supuestos y Definiciones

La reserva de riesgos en curso (RRC) se define como aquella que refleja la estimacion de
los siniestros futuros y gastos que seran asumidos por la compaiiia por aquellos riesgos
vigentes y que se determina sobre la base de la prima que la compaiia ha establecido para
soportar dichos siniestros y gastos.

La RRC serd equivalente al producto entre la prima pactada entre la compaiiia de seguros
por el respectivo periodo de gracia establecido en meses; esta reserva se traduce en un
capital inmovilizado de rapida liquidez que deberd mantener la compaiia de seguros para
hacer frente a las obligaciones contraidas con los asegurados y participantes del contrato
de seguro.
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Por lo tanto, y como se menciond anteriormente, los elementos que determinan la reserva
de riesgo en curso son:

- Periodo de Gracia: No tiene supuesto ya que se ha establecido un periodo de
gracia de 1 mes para cada pdliza emitida.

- Prima: El nivel de prima estd contenido en los supuestos previamente
establecidos, por lo que no se requiere establecer un supuesto adicional para
determinar la reserva de riesgo en curso. Estos supuestos van asociados a las
coberturas, planes, edad y sexo del asegurado.

4.5.Evaluacion Financiera Proyectada

4.5.1. Estado de Resultados Proyectado

Como se ha nombrado anteriormente, los elementos que forman parte del estado de
resultados para la nueva linea de negocios propuesta son:

- Prima Directa

- Gastos de Canal

- Costo Siniestral

- Variacion de Reservas

En primer lugar, y como el valor de la prima es funciéon del costo siniestral, se
determinaran los costos siniestrales en funcion a los supuestos establecidos anteriormente
para cada uno de los escenarios establecidos de combinacion de coberturas, en base a los
criterios de capitales, edad y sexo previamente establecidos, para ello se utilizara el
Modelo de Determinacién de Costo Siniestral en funcion a Tablas de Mortalidad. En
funcion a esto se obtienen los siguientes costos siniestrales considerando los supuestos de
edad y sexo definidos anteriormente (50% hombre y 50% mujer, edad de ingreso 40 afios).

Escenario 1 Capital UF Jx Costo UF
Fallecimiento 150 0,00015 0,02259
Muerte Accidental 0 0,00000 0,00000
Enfermedades Graves 0 0,00000 0,00000
ITP 2/3 0 0,00000 0,00000
Hospitalizacion 0 0,00000 0,00000
Total 0,02259
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Tabla 28: Costo Siniestral Escenario N°1. Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023.

Escenario 2 Capital UF Jx Costo UF
Fallecimiento 0 0,00000 0,00000
Muerte Accidental 300 0,00003 0,01000
Enfermedades Graves 0 0,00000 0,00000
ITP 2/3 0 0,00000 0,00000
Hospitalizacion 0 0,00000 0,00000
Total 0,01000

Tabla 29: Costo Siniestral Escenario N°2. Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023.

Escenario 3 Capital UF Jx Costo UF
Fallecimiento 150 0,00015 0,02259
Muerte Accidental 300 0,00003 0,01000
Enfermedades Graves 0 0,00000 0,00000
ITP 2/3 0 0,00000 0,00000
Hospitalizacion 0 0,00000 0,00000
Total 0,03258

Tabla 30: Costo Siniestral Escenario N°3. Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023.

Escenario 4 Capital UF Jx Costo UF
Fallecimiento 150 0,00015 0,02259
Muerte Accidental 0 0,00000 0,00000
Enfermedades Graves 0 0,00000 0,00000
ITP 2/3 200 0,00015 0,03011
Hospitalizacion 0 0,00000 0,00000
Total 0,05270

Tabla 31: Costo Siniestral Escenario N°4. Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023.

Escenario 5 Capital UF Jx Costo UF
Fallecimiento 0 0,00000 0,00000
Muerte Accidental 300 0,00003 0,01000
Enfermedades Graves 200 0,00010 0,02008
ITP 2/3 0 0,00000 0,00000
Hospitalizacion 0 0,00000 0,00000
Total 0,03007

Tabla 32: Costo Siniestral Escenario N°5. Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023.

Escenario 6 Capital UF Jx Costo UF

Fallecimiento 0 0,00000 0,00000



Muerte Accidental 300 0,00003 0,01000

Enfermedades Graves 0 0,00000 0,00000
ITP 2/3 0 0,00000 0,00000
Hospitalizacién 200 0,00023 0,04517
Total 0,05517

Tabla 33: Costo Siniestral Escenario N°6. Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023.

Escenario 7 Capital UF Jx Costo UF
Fallecimiento 0 0,00000 0,00000
Muerte Accidental 300 0,00003 0,01000
Enfermedades Graves 0 0,00000 0,00000
ITP 2/3 200 0,00015 0,03011
Hospitalizacion 0 0,00000 0,00000
Total 0,04011

Tabla 34: Costo Siniestral Escenario N°7. Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023.

Escenario 8 Capital UF Jx Costo UF
Fallecimiento 150 0,00015 0,02259
Muerte Accidental 300 0,00003 0,01000
Enfermedades Graves 0 0,00000 0,00000
ITP 2/3 200 0,00015 0,03011
Hospitalizacion 0 0,00000 0,00000
Total 0,06270

Tabla 35: Costo Siniestral Escenario N°8. Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023.

A modo de resumen, los costos siniestrales de cada uno de los escenarios propuestos
quedan de la siguiente manera:

Escenario Costo Siniestral UF
N°1 0,02259
N°2 0,01000
Ne°3 0,03258
N°4 0,05270
N°5 0,03007
N°6 0,05517
Ne7 0,04011
N°8 0,06270
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Total

Tabla 36: Resumen de Costos Siniestrales por Escenarios. Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023.

Una vez determinados los costos siniestrales unitarios por escenario, se determinara el
valor de la prima comercial de cada uno de los escenarios tomando en cuenta las siguientes
consideraciones definidas en la estructura de ingresos del presente modelo de negocios:

- El'margen de Ohio National es un 100% del costo directo, que se compone del
costo siniestral y el costo de uso de canal.

- El IVA generado por las coberturas es costo del asegurado y se encuentra
tarificado. (solo generan IVA las coberturas diferentes a vida)

- Los costos de inversion, costos de marketing (inversion inicial y costo

mensual) y costos de capital deben ser financiados por los flujos operacionales
del proyecto y no forman parte de la prima de margen de ONSV.

Bajo estos elementos y siguiendo con los supuestos establecidos, se pueden establecer las
primas comerciales para cada uno de los escenarios propuestos anteriormente, tanto a
nivel de prima neta, impuesto y prima cliente:

Escenario N°1:
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Edad Ingreso 45

Sexo 50% Hombre y 50% Mujer

Tabla de Mortalidad M-35

Cobertura ax % del Costo Siniestral ~ Capital UF Costo Cob UF % de Prima Neta
Fallecimiento 0,00015 100,00% 150 0,02259

MA 0,00000 0,00% o 0,00000

EG 0,00000 0,00% o 0,00000

ITP 2/3 0,00000 0,00% o 0,00000

Hospitalizacipon 0,00000 0,00% o 0,00000

Costo Siniestral Total 0,02259 35,00%
Comision Uso de Canal 0,00968 15,00%
Total Costos Directos Costos Siniestral + Costo Uso de Canal 0,03227 50,00%
Margen Ohio National 0,03227 50,00%
Prima Neta Pactada Cliente 0,06453

IVA Prima Pactada 0,00000

Prima Bruta Pactada Cliente 0,06453

Tabla de Impuestos

Cobertura Costo Sinestral % de Distribucién Prima Neta IVA Prima Prima Bruta
Fallacimiento 0,02259 100,00% 0,06453 0,00000 0,06453
Muerte Accidental 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
Enfermedades Graves 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
ITP 2/3 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
Hospitalizacién 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
Totales 0,02259 100,00% 0,06453 0,00000 0,06453

Figura 26: Determinacion Prima Cliente en UF para Escenario N°1. Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023.

Escenario N°2:

Edad Ingreso 45

Sexo 50% Hombre y 50% Mujer

Tabla de Mortalidad M-95

Cobertura Qax % del Costo Siniestral ~ Capital UF Costo Cob UF % de Prima Neta
Fallecimiento 0,00000 0,00% o 0,00000

MA 0,00003 100,00% 300 0,01000

EG 0,00000 0,00% o 0,00000

ITP 2/3 0,00000 0,00% o 0,00000

Hospitalizacipon 0,00000 0,00% o 0,00000

Costo Siniestral Total 0,01000 35,00%
‘Comision Uso de Canal 0,00429 15,00%

Total Costos Directos Costos Siniestral + Costo Uso de Canal 0,01428 50,00% |
Margen Ohio National 0,01428 50,00% r
Prima Neta Pactada Cliente 0,02857

IVA Prima Pactada 0,00000

Prima Bruta Pactada Cliente 0,02857

Tabla de Impuestos

Cobertura Costo Sinestral % de Distribucién Prima Neta IVA Prima Prima Bruta
Fallacimiento 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000

Muerte Accidental 0,01000 100,00% 0,02857 0,00000 0,02857
Enfermedades Graves 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000

ITP 2/3 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
Hospitalizacién 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
Totales 0,01000 100,00% 0,02857 0,00000 0,02857




Figura 27: Determinacion Prima Cliente en UF para Escenario N°2. Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023.

Escenario N°3:

Edad Ingreso 45

Sexo 50% Hombre y 50% Mujer

Tabla de Mortalidad M-95

Cobertura ax % del Costo Siniestral  Capital UF Costo Cob UF % de Prima Neta
Fallecimiento 0,00015 69,32% 150 0,02259

MA 0,00002 30,68% 300 0,01000

EG 0,00000 0,00% 0 0,00000

TP 2/3 0,00000 0,00% 0 0,00000

Hospitalizacipon 0,00000 0,00% o 0,00000

Costo Siniestral Total 0,03258 35,00%
Comision Uso de Canal 0,01397 15,00%
Total Costos Directos Costos Siniestral + Costo Uso de Canal 0,04655 50,00%
Margen Ohio National 0,04655 50,00%
Prima Neta Pactada Cliente 0,09310

IVA Prima Pactada 0,00000

Prima Bruta Pactada Cliente 0,09310

Tabla de Impuestos

Cobertura Costo Sinestral % de Distribucién Prima Neta IVA Prima Prima Bruta
Fallacimiento 0,02259 69,32% 0,06453 0,00000 0,06453
Muerte Accidental 0,01000 30,68% 0,02857 0,00000 0,02857
Enfermedades Graves 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
TP 2/3 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
Hospitalizacidn 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
Totales 0,03258 100,00% 0,09310 0,00000 0,09310

Figura 28: Determinacion Prima Cliente en UF para Escenario N°3. Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023.

Escenario N°4:

Edad Ingreso 45

Sexo 50% Hombre y 50% Mujer

Tabla de Mortalidad M-95

Cobertura Qx 9% del Costo Siniestral  Capital UF Costo Cob UF 9% de Prima Neta
Fallecimiento 0,00015 42,86% 150 0,02259

MA 0,00000 0,00% o 0,00000

EG 0,00000 0,00% o 0,00000

ITP 2/3 0,00015 57,14% 200 0,03011

Hospitalizacipon 0,00000 0,00% o 0,00000

Costo Siniestral Total 0,05270 35,00%
Comision Uso de Canal 0,02259 15,00%
Total Costos Directos Costos Siniestral + Costo Uso de Canal 0,07529 50,00%
Margen Ohio National 0,07529 50,00%
Prima Neta Pactada Cliente 0,15058

IVA Prima Pactada 0,01635

Prima Bruta Pactada Cliente 0,16693

Tabla de Impuestos

Cobertura Costo Sinestral % de Distribucién Prima Neta IVA Prima Prima Bruta
Fallacimiento 0,02259 42,86% 0,06453 0,00000 0,06453
Muerte Accidental 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
Enfermedades Graves 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
ITP 2/3 0,03011 57,14% 0,08605 0,01635 0,10239
Hospitalizacién 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
Totales 0,05270 100,00% 0,15058 0,01635 0,16693




Figura 29: Determinacion Prima Cliente en UF para Escenario N°4. Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023.

Escenario N°5:

Edad Ingreso 45

Sex0 50% Hombre y 50% Mujer

Tabla de Mortalidad M-35

Cobertura Qax 9% del Costo Siniestral  Capital UF Costo Cob UF % de Prima Neta
Fallecimiento 0,00000 0,00% o 0,00000

MA 0,00003 33,24% 300 0,01000

EG 0,00010 66,76% 200 0,02008

ITP 2/3 0,00000 0,00% 0 0,00000

Hospitalizacipon 0,00000 0,00% o 0,00000

Costo Siniestral Total 0,03007 35,00%
Comisian Uso de Canal 0,01289 15,00%
Total Costos Directos Costos Siniestral + Costo Uso de Canal 0,04297 50,00%
Margen Ohio National 0,04297 50,00%
Prima Neta Pactada Cliente 0,08593

IVA Prima Pactada 0,01090

Prima Bruta Pactada Cliente 0,09683

Tabla de Impuestos

Cobertura Costo Sinestral % de Distribucidn Prima Neta IVA Prima Prima Bruta
Fallacimiento 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
Muerte Accidental 0,01000 33,24% 0,02857 0,00000 0,02857
Enfermedades Graves 0,02008 66,76% 0,05736 0,01090 0,06826
TP 2/3 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
Hospitalizacidn 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
Totales 0,03007 100,00% 0,08593 0,01000 0,00683

Figura 30: Determinacion Prima Cliente en UF para Escenario N°5. Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023.

Escenario N°6:



Edad Ingreso 45

Sex0 50% Hombre y 50% Mujer

Tabla de Mortalidad M-95

Cobertura Qax % del Costo Siniestral  Capital UF Costo Cob UF % de Prima Neta
Fallecimiento 0,00000 0,00% o 0,00000

MA 0,00003 18,12% 300 0,01000

EG 0,00000 0,00% o 0,00000

ITP 2/3 0,00000 0,00% 0 0,00000

Hospitalizacipon 0,00023 81,88% 200 0,04517

Costo Siniestral Total 0,05517 35,00%
Comisién Uso de Canal 0,02365 15,00%
Total Costos Directos Costos Siniestral + Costo Uso de Canal 0,07882 50,00%
Margen Ohio National 0,07882 50,00%
Prima Neta Pactada Cliente 0,15764

IVA Prima Pactada 0,02452

Prima Bruta Pactada Cliente 0,18216

Tabla de Impuestos

Cobertura Costo Sinestral % de Distribucién Prima Neta IVA Prima Prima Bruta
Fallacimiento 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
Muerte Accidental 0,01000 18,12% 0,02857 0,00000 0,02857
Enfermedades Graves 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
TP 2/3 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
Hospitalizacidn 0,04517 81,88% 0,12907 0,02452 0,15359
Totales 0,05517 100,00% 0,15764 0,02452 0,18216

Figura 31: Determinacion Prima Cliente en UF para Escenario N°6. Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023.

Escenario N°7:

Edad Ingreso 45

Sex0 50% Hombre y 50% Mujer

Tabla de Mortalidad M-95

Cobertura Qx % del Costo Siniestral  Capital UF Costo Cob UF % de Prima Neta
Fallecimiento 0,00000 0,00% 0 0,00000

MA 0,00003 24,93% 300 0,01000

EG 0,00000 0,00% 0 0,00000

ITP 2/3 0,00015 75,07% 200 0,03011

Hospitalizacipon 0,00000 0,00% o 0,00000

Costo Siniestral Total 0,04011 35,00%
Comisién Uso de Canal 0,01719 15,00%
Total Costos Directos Costos Siniestral + Costo Uso de Canal 0,05731 50,00%
Margen Ohio National 0,05731 50,00%
Prima Neta Pactada Cliente 0,11461

IVA Prima Pactada 0,01635

Prima Bruta Pactada Cliente 0,13096

Tabla de Impuestos

Cobertura Costo Sinestral % de Distribucidn Prima Neta IVA Prima Prima Bruta
Fallacimiento 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
Muerte Accidental 0,01000 24,93% 0,02857 0,00000 0,02857
Enfermedades Graves 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
ITP 2/3 0,03011 75,07% 0,08605 0,01635 0,10238
Hospitalizacion 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
Totales 0,04011 100,00% 0,11461 0,01635 0,13096

Figura 32: Determinacion Prima Cliente en UF para Escenario N°7. Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023.

Escenario N°8:



Edad Ingreso 45

Sexo 50% Hombre y 50% Mujer

Tabla de Mortalidad M-95

Cobertura Qx % del Costo Siniestral  Capital UF Costo Cob UF % de Prima Neta
Fallecimiento 0,00015 36,02% 150 0,02259

MA 0,00003 15,95% 300 0,01000

EG 0,00000 0,00% 0 0,00000

ITP2/3 0,00015 48,03% 200 0,03011

Hospitalizacipon 0,00000 0,00% 0 0,00000

Costo Siniestral Total 0,06270 35,00%
Comision Uso de Canal 0,02687 15,00%
Total Costos Directos Costos Siniestral + Costo Uso de Canal 0,08957 50,00%
Margen Ohio National 0,08957 50,00%
Prima Neta Pactada Cliente 0,17915

IVA Prima Pactada 0,01635

Prima Bruta Pactada Cliente 0,19550

Tabla de Impuestos

Cobertura Costo Sinestral % de Distribucién Prima Neta IVA Prima Prima Bruta
Fallacimiento 0,02259 36,02% 0,06453 0,00000 0,06453
Muerte Accidental 0,01000 15,95% 0,02857 0,00000 0,02857
Enfermedades Graves 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
ITP2/3 0,03011 48,03% 0,08605 0,01635 0,10239
Hospitalizacidn 0,00000 0,00% 0,00000 0,00000 0,00000
Totales 0,06270 100,00% 0,17915 0,01635 0,19550

Figura 33: Determinacion Prima Cliente en UF para Escenario N°8. Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023

A continuacion, se muestra un resumen con las principales variables de cada uno de los
escenarios propuestos en la elaboracion del modelo.

Escenario Prima Neta IVA Prima Bruta Margen ONSV Comision Canal Costo Siniestral
N°1 0,06453 0,00000 0,06453 0,03227 0,00968 0,02259
N°2 0,02857 0,00000 0,02857 0,01428 0,00429 0,01000
N°3 0,09310 0,00000 0,09310 0,04655 0,01397 0,03259
N°4 0,15058 0,01635 0,16693 0,07529 0,02259 0,05270
N°5 0,08593 0,01090 0,09683 0,04297 0,01289 0,03008
N°6 0,15764 0,02452 0,18216 0,07882 0,02365 0,05517
N°7 0,11461 0,01635 0,13096 0,05731 0,01719 0,04011
N°g 0,17915 0,01635 0,19550 0,08957 0,02687 0,06270

Tabla 37: Resumen de principales variables del Estado de Resultados para cada uno de los escenarios propuestos.
Fuente: Gerencia Técnica ONSV, 2023
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Una vez que se han establecido las variables que forman parte de la evaluacion de la nueva
linea de negocios propuestas, las cuales son los niveles de prima, el costo siniestral, costos
de canal y los niveles de reservas (como consecuencia de la prima), se hace necesario
incorporar el presupuesto de ventas para dar forma al estado de resultados del negocio
propuesto.

Para dar forma al presupuesto de ventas y la forma en que se va a ir comportando la cartera
de seguros vigentes en base al vector de persistencia, utilizamos el método de “Anélisis
de Camadas a través de Triangulos de Vigencia”, este mecanismo permite:

- Proyectar la base de seguros vigentes en cualquier horizonte de tiempo, dentro
de los 5 anos de evaluacion del proyecto.

- Incorporar las nuevas colocaciones en el tiempo

- Incorporar el vector de persistencia de seguros en funcion a la antigiiedad de
cada camada de seguros en funcion al momento en que se genera la venta

- Proyectar los costos de marketing en funcion a la cantidad y valor de prima de
los seguros vigentes

- Proyectar los costos siniestrales y reserva de riesgo en curso en funcién a la
cantidad y valor de primas de los seguros vigentes

Como se mencion6 anteriormente la Gerencia Comercial de ONSV a establecido un
presupuesto de ventas mensual y total para un periodo de 3 afios; por otro lado, se han
establecido 8 escenarios de combinaciones de coberturas a comercializar y se ha definido
que cada uno de esos escenarios considerara 1/8 del presupuesto de ventas definido por
ONSV. Bajo dichos supuestos las ventas totales y por cada uno de los escenarios queda
de la siguiente manera:

Presupuesto de Ventas Total Presupuesto de Ventas por cada Escenario
Ano 1l Ventas Afio2 Ventas Afio3 Ventas | Afiol Ventas Afio2 Ventas Afo3 Ventas
mesl 21 mesl3 484 mes25 1.000 |mesl 3 mesl3 61 mes25 125
mes2 64 mesl4 523 mes26 1.000 |mes2 8 mesl4 65 mes26 125
mes3 92 mesl5 565 mes27 1.000 | mes3 12 mesl5 71 mes27 125
mes4 143 mesl6 610 mes28 1.000 |mes4 18 mesl6 76 mes28 125
mes5 185 mesl7 659 mes29 1.000 |mesS 23 mesl7 82 mes29 125
mes6 225 mesl8 712 mes30 1.000 |mes6 28 mesl8 89 mes30 125
mes7 265 mesl9 769 mes31 1.000 |mes7 33 mesl9 96 mes31 125
mes8 294 mes20 830 mes32 1.000 |mes8 37 mes20 104 mes32 125
mes9 324 mes21 897 mes33  1.000 |mes9 41 mes21 112 mes33 125
mesl0 354 mes22 968 mes34  1.000 |mesl0 44 mes22 121 mes34 125
mesll 396 mes23  1.000 mes35 1.000 |mesll 49 mes23 125 mes35 125
mesl12 449 mes24  1.000  mes36  1.000 |mesl2 56 mes24 125 mes36 125
2.812 9.017 12.000 351 1.127 1.500

Tabla 38: Presupuesto de Ventas Total y por Escenario Fuente: Gerencia Comercial ONSV, 2023
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Una vez establecido el presupuesto de ventas total y por escenario se incorporara el vector
de persistencia definido anteriormente para ir determinando el comportamiento que tendra
la base de asegurados en el tiempo, para ello y a continuacion se muestra un ejemplo del
método de “Analisis de Camadas a través de Triangulos de Vigencia” para un rango de 18
meses considerando el presupuesto de ventas por escenarios establecido, para estos efectos
en primer lugar se muestra el vector de persistencia para un periodo de 18 meses y
posteriormente el andlisis de seguros vigentes considerando las entradas de nuevos
seguros y las bajas derivadas de la aplicacion del vector de persistencia en base a la
antigliedad de cada una de las camadas de ventas:

Camada Cantidad mesl mes2 mes3 mesd mes5 omes6é mes? mes8 mes® mesl0 mesll mesl2 mesl3 mesl4 mes17
Ventasl 3 133% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 175% 1.75% 1.75%
Ventas2 8 - 133% 133% 133% 1.33% 1.33% 133% 1.33% 133% 133% 133% 133% 133% 175% 1.75%
Ventas3 12 - - 133% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 1.75%
Ventas4 18 - - 1.33% 133% 133% 1.33% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 1.75%
VentasS 23 - 1,33% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 1.75%
Ventas6 28 - 1,33% 1,33% 1.33% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 1,33%
Ventas7 33 - 1,33% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 1,33%
Ventas® 37 - 1.33% 133% 133% 133% 133% 133% 133% 1,33%
Ventas® 41 - 1,33% 133% 133% 133% 133% 133% 1,33%
Ventas10 44 - 133% 133% 133% 133% 133% 1.33%
Ventas1l 49 - 133% 133% 133% 133% 1,33%
Ventas12 356 - 133% 133% 133% 1,33%
Ventas13 61 - 133% 133% 1,33%
Ventasl4 65 - 1,33% 1,33%
Ventas15 71 - 1.33%
Ventas16 76 1.33%
Ventas17 82 1,33%
Ventasl§ 89 -

Tabla 39: Vector de Persistencia para un rango de 18 meses: Gerencia Técnica ONSV, 2023

La figura anterior nos indica que porcentaje de los seguros comercializados ira perdiendo
su vigencia en funcion al comportamiento histérico de los seguros de vida individual
mantenidos por ONSV, recordando que para esta nueva linea de negocios propuesta se
utilizara la persistencia de los seguros de Vida Individual dado que tienen un componente
de conciencia de contratacion sumamente ajustado a lo que se plantea con esta nueva linea
de negocios y a diferencia de la linea tradicional de seguros masivos donde la consciencia
de contratacion es considerablemente mas baja a lo que se busca con esta propuesta de
negocios.

Como podemos apreciar en la figura anterior, por ejemplo, para camadas mas antiguas
como ventasl (que corresponde a las ventas realizadas en el mesl) I vector cambia su
porcentaje en el mes 13 de un 1,33% a un 1,75%, esto se debe a que la persistencia de
seguros del afio 2 es menor a la del afio 1 seglin la tabla de persistencias definidas en el
modelo. Cada vez que una camada de ventas va entrando en vigor parte con la persistencia
del mesl y va envejeciendo conforme van pasando los meses, de esta manera, podemos
proyectar de manera certera la cantidad de seguros vigentes que se tendra a lo largo de los
5 afios de evaluacion que considera esta propuesta. En la figura siguiente se muestra la
cantidad de seguros vigentes, para cualquiera de los escenarios, en un horizonte de
evaluacion de 18 meses:
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Ventas mesl mes? mes3 mes4 mes5 mes6 mes7 mes8 mes® mesl0 mesll mesl2 mesl3 mesld mesl5 mesl6 mesl7 meslE

Ventasl 3 23 3 ) 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 g 2
Ventas2 8 8 8 8 8 8 7 7 s 7 7 7 2 7 7 P 6 6
Ventas3 12 11 1 1 11 1 11 10 10 10 10 10 10 10 9 9 9
Ventas4 18 18 17 17 17 17 16 16 16 16 16 15 15 15 15 14
VentasS 23 23 23 22 22 22 21 21 21 21 20 20 20 19 19
Ventasf 28 28 27 27 27 26 26 26 25 25 25 24 24 24
Ventas7 33 33 32 32 31 31 31 30 30 29 29 29 28
Ventas§ 37 36 36 s 15 34 34 34 33 33 32 32
Ventas® 41 40 39 39 38 38 37 37 36 36 35
Ventas10 44 44 43 43 42 41 41 40 40 39
Ventasll 49 49 48 48 47 46 46 45 44
Ventasl2 56 35 35 54 53 5 52 51
Ventas13 61 60 59 58 57 57 36
Ventasl4 65 63 64 63 62 61
Ventas15 71 70 69 68 67
Ventas16 76 75 74 3
Ventas17 82 81 80
Ventas18 89 88
Total Vigentes 4] 10 2 39 61 88 120 154 192 234 279 331 386 445 509 578 631 730

Tabla 40: Cantidad de Seguros Vigentes por Escenario para un rango de 18 meses: Gerencia Técnica ONSV, 2023

En la figura anterior se muestra el comportamiento de la base de seguros vigentes para un
rango de 18 meses, en funcion a la entrada en vigor de 18 camadas de ventas (de las 36
que considera el modelo) y la aplicacion del vector de persistencia en funcién a la
antigiiedad de cada una de las camadas de venta. A modo de ejemplo, y como sabemos
que la cantidad de seguros vigentes para cada escenario es la misma (1/8 de presupuesto
de ventas), para el mesl12 de antigliedad se tendrd un total de 331 seguros vigentes por
cada escenario, lo que da un total consolidado de 2.648 seguros vigentes si se consideran
los 8 escenarios de coberturas generados en el presente modelo.

Si se aplica el modelo para el periodo total de analisis del proyecto, que son 60 meses (36
de ventas y 24 de mantencion de cartera), obtenemos la siguiente cantidad de seguros
vigentes a lo largo del tiempo para cada uno es los escenarios propuestos

Camada Ventas Adfiol Adio2 Adfio3 Adiod Adio3
Wentasl 3 2 2 1 1 1
Wentas2 8 7 ] 3 4 3
Wentas3 12 10 8 ) ] 5
Wentasd 18 16 13 10 9 7
Ventas3 23 21 17 14 11 10
Ventast 28 26 21 17 14 12
Ventas7 33 31 25 20 17 14
Ventas$ 37 34 29 23 19 16
WVentas® 41 38 32 26 21 i8
WVentas10 44 43 36 29 24 20
Wentas1l 49 48 41 33 27 22
Ventas12 56 55 47 38 31 26
Ventas13 61 52 42 34 28
Ventas14 63 56 46 37 31
Ventas13 71 62 50 41 34
Ventas16 76 68 55 43 37
WVentas17 82 74 61 49 41
Wentas18 39 81 67 34 45
Ventas19 96 89 74 60 49
Ventas20 104 97 81 63 54
Ventas21 112 106 39 72 59
Ventas22 121 116 o8 79 64
Wentas23 125 122 103 83 68
Wentas24 125 123 105 85 69
Wentas23 125 106 36 70
Ventas26 125 108 88 71
Ventas27 125 109 89 72
Wentas28 125 111 91 73
Ventas29 125 112 92 3
Ventas30 125 114 o4 76
Wentas31 125 115 26 77
Wentas32 125 117 97 79
Ventas33 125 118 99 30
Ventas34 125 120 101 82
Ventas33 125 122 103 83
Ventas36 125 123 105 83
Totales 331 1322 2.470 2.028 1.633

Tabla 41: Cantidad de Seguros Vigentes por Escenario para un rango de 60 meses: Gerencia Técnica ONSV, 2023
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Ahora, si consideramos el total de seguros vigentes considerando los 8 escenarios
generados se obtiene la siguiente proyeccion de la base de asegurados vigentes para un
periodo de 60 meses de evaluacion:

Camada Ventas Afiol Adio2 Adio3 Adiod Afiol
Ventasl 21 18 14 12 10 3
WVentas2 64 56 45 37 30 26
Ventas3 L) 30 66 33 44 38
Ventasd 143 126 104 84 69 59
Ventasd 185 166 i I 111 o 78
Ventast 225 203 170 137 113 o6
WVentas? 265 244 203 164 135 114
Ventas§ 204 275 230 186 152 129
Ventas® 324 307 257 208 170 143
Ventas10 354 340 286 231 189 159
Ventas11 306 383 323 263 214 179
Ventas12 449 443 375 304 246 206
Ventas13 484 412 334 270 225
Ventasl4 523 451 367 297 247
Ventasl3 363 4084 403 326 n
Ventasl6 610 341 443 359 297
Ventasl7 6359 592 487 3%4 326
Ventas18 712 648 336 433 357
Ventasl® 769 o9 389 476 391
Ventas20 830 iie 647 524 429
Ventas21 897 850 711 376 470
Ventas22 268 930 782 633 516
Ventas23 1.000 974 822 663 341
Ventas24 1.000 987 837 677 349
Ventas23 1.000 852 6389 557
Ventas26 1.000 863 701 367
Ventas27 1.000 875 714 577
Ventas28 1.000 886 126 588
Ventas2® 1.000 898 139 398
Ventas30 1.000 o11 A2 609
Ventas31 1.000 023 766 620
Ventas32 1.000 935 780 631
Ventas33 1.000 948 794 642
Ventas34 1.000 o961 308 633
Ventas33 1.000 974 822 663
Ventas36 1.000 087 837 677
Totales 23.829 2.646 10.576 19.759 16.221 13.239

Tabla 42: Cantidad de Seguros Vigentes Total para un rango de 60 meses: Gerencia Técnica ONSV, 2023

Una vez definida la cantidad de seguros vigentes por escenario y a nivel total, basta aplicar
los parametros para cada escenario definido de primas, comisiones de canal, costos
siniestrales y reservas para dar origen al estado de resultados del proyectado de la
propuesta de negocios generada. Adicional a esto, se deben incorporar los valores de la
inversion inicial y el gasto mensual de marketing para obtener los indicadores financieros
del modelo.

Por lo tanto, a continuacion, se muestran los valores anuales de los pardmetros principales
de evaluacion, tanto a nivel de escenarios como de consolidado, de la nueva linea de
negocios propuesta. Cabe mencionar que tanto la inversion inicial como el gasto mensual
de marketing seran considerados a nivel del estado de resultados consolidado y no en el
estado de resultados particular de cada uno de los escenarios.
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Escenario N°1

Escenario N°1 Valor UF
Prima Neta 0,06453
IVA 0,00000
Prima Bruta 0,06453
Margen Operacional ONSV 0,03227
Comision Canal 0,00968
Costo Siniestral 0,02259

Tabla 43: Tabla de parametros Escenario N°1: Gerencia Técnica ONSV, 2023

Escenario N°1 Aiiol Aifio2 Aiio3 Aiio4 Aiio5 Total Esc.
Nro. Vigentes 330 1.322 2.469 2.027 1.654

Prima Neta 98,95 623,94 1.519,87 1.725,30 1.407,37 5.375,42
Prima IVA 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Prima Bruta 98,95 623,94 1.519,87 1.725,30 1.407,37 5.375,42
Comision Canal -14,84 -93,59 -227,98 -258,80 -211,11 -806,31
Costo Siniestral -34,63 -218,38 -531,95 -603,86 -492,58 -1.881,40
Margen Operacional ONSV 49,47 311,97 759,94 862,65 703,68 2.687,71
Costo Reservas -21,35 -63,97 -74,07 28,53 24,06 -106,80
Margen ONSV 28,13 248,00 685,86 891,18 727,74 2.580,92

Tabla 44: Estados de Resultados Proyectado Escenario N°1: Gerencia Técnica ONSV, 2023

Escenario N°2

Escenario N°2 Valor UF
Prima Neta 0,02857
IVA 0,00000
Prima Bruta 0,02857
Margen Operacional ONSV 0,01428
Comision Canal 0,00429
Costo Siniestral 0,01000

Tabla 45: Tabla de parametros Escenario N°2: Gerencia Técnica ONSV, 2023

Escenario N°2 Aiol Afo2 Aio3 Ano4 AnoS Total Esc.
Nro. Vigentes 330 1.322 2.469 2.027 1.654

Prima Neta 43,80 276,20 672,81 763,75 623,01 2.379,56
Prima IVA 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Prima Bruta 43,80 276,20 672,81 763,75 623,01 2.379,56
Comision Canal -6,57 -41,43 -100,92 -114,56 -93,45 -356,93
Costo Siniestral -15,33 -96,67 -235,48 -267,31 -218,05 -832,85
Margen Operacional ONSV 21,90 138,10 336,40 381,87 311,50 1.189,78
Costo Reservas -9,45 -28,32 -32,79 12,63 10,65 -47,28
Margen ONSV 12,45 109,78 303,61 394,50 322,15 1.142,51

Tabla 46: Estados de Resultados Proyectado Escenario N°2: Gerencia Técnica ONSV, 2023
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Escenario N°3

Escenario N°3 Valor UF
Prima Neta 0,09310
IVA 0,00000
Prima Bruta 0,09310
Margen Operacional ONSV 0,04655
Comision Canal 0,01397
Costo Siniestral 0,03259

Tabla 47: Tabla de parametros Escenario N°3: Gerencia Técnica ONSV, 2023

Escenario N°3 Aol Aio2 Aio3 Aio4 Aio5 Total Esc.
Nro. Vigentes 330 1.322 2.469 2.027 1.654

Prima Neta 142,75 900,14 2.192,68 2.489,05 2.030,37 7.754,99
Prima IVA 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Prima Bruta 142,75 900,14 2.192,68 2.489,05 2.030,37 7.754,99
Comision Canal -21,41 -135,02 -328,90 -373,36 -304,56 -1.163,25
Costo Siniestral -49,96 -315,05 -767,44 -871,17 -710,63 -2.714,25
Margen Operacional ONSV 71,37 450,07 1.096,34 1.244,52 1.015,19 3.877,49
Costo Reservas -30,80 -92,29 -106,86 41,16 34,71 -154,07
Margen ONSV 40,58 357,78 989,48 1.285,69 1.049,89 3.723,42

Tabla 48: Estados de Resultados Proyectado Escenario N°3: Gerencia Técnica ONSV, 2023

Escenario N°4

Escenario N°4 Valor UF
Prima Neta 0,15058
IVA 0,01635
Prima Bruta 0,16693
Margen Operacional ONSV 0,07529
Comision Canal 0,02259
Costo Siniestral 0,05270

Tabla 49: Tabla de parametros Escenario N°4: Gerencia Técnica ONSV, 2023

Escenario N°4 Aiiol Aiio2 Aiio3 Aiio4 Aiio5 Total Esc.
Nro. Vigentes 330 1.322 2.469 2.027 1.654

Prima Neta 230,88 1.455,85 3.546,36 4.025,70 3.283,86 12.542,65
Prima IVA 25,07 158,06 385,03 437,08 356,53 1.361,77
Prima Bruta 255,95 1.613,91 3.931,40 4.462,78 3.640,39 13.904,43
Comision Canal -34,63 -218,38 -531,95 -603,86 -492,58 -1.881,40
Costo Siniestral -80,81 -509,55 -1.241,23  -1.409,00 -1.149,35  -4.389,93
Margen Operacional ONSV 115,44 727,92 1.773,18 2.012,85 1.641,93 6.271,33
Costo Reservas -49.81 -149.,26 -172,83 66,58 56,14 -249,19
Margen ONSV 65,63 578,67 1.600,35 2.079,43 1.698,06 6.022,14

Tabla 50: Estados de Resultados Proyectado Escenario N°4: Gerencia Técnica ONSV, 2023

105



Escenario N°5

Escenario N°5 Valor UF
Prima Neta 0,08593
IVA 0,01090
Prima Bruta 0,09683
Margen Operacional ONSV 0,04297
Comision Canal 0,01289
Costo Siniestral 0,03008

Tabla 51: Tabla de parametros Escenario N°5: Gerencia Técnica ONSV, 2023

Escenario N°5 Aol Aio2 Aio3 Aio4 Aio5 Total Esc.
Nro. Vigentes 330 1.322 2.469 2.027 1.654

Prima Neta 131,76 830,81 2.023,80 2.297,35 1.874,00 7.157,72
Prima IVA 16,71 105,38 256,69 291,38 237,69 907,85
Prima Bruta 148,47 936,19 2.280,49 2.588,73 2.111,69 8.065,57
Comision Canal -19,76 -124,62 -303,57 -344,60 -281,10 -1.073,66
Costo Siniestral -46,11 -290,78 -708,33 -804,07 -655,90 -2.505,20
Margen Operacional ONSV 65,88 415,40 1.011,90 1.148,67 937,00 3.578,86
Costo Reservas -28.,43 -85,18 -98,63 37,99 32,03 -142.21
Margen ONSV 37,45 330,23 913,27 1.186,67 969,03 3.436,65

Tabla 52: Estados de Resultados Proyectado Escenario N°5: Gerencia Técnica ONSV, 2023

Escenario N°6

Escenario N°6 Valor UF
Prima Neta 0,15764
IVA 0,02452
Prima Bruta 0,18216
Margen Operacional ONSV 0,07882
Comision Canal 0,02365
Costo Siniestral 0,05517

Tabla 53: Tabla de parametros Escenario N°6: Gerencia Técnica ONSV, 2023

Escenario N°6 Aiiol Afio2 Aiio3 Aifio4 Aiio5 Total Esc.
Nro. Vigentes 330 1.322 2.469 2.027 1.654

Prima Neta 241,70 1.524,07 3.712,55 4.214,35 3.437,74 13.130,41
Prima IVA 37,60 237,10 577,55 655,61 534,80 2.042,66
Prima Bruta 279,30 1.761,17 4.290,10 4.869,96 3.972,54 15.173,07
Comision Canal -36,25 -228,61 -556,88 -632,15 -515,66 -1.969,56
Costo Siniestral -84,59 -533,42 -1.299,39  -1.475,02  -1.203,21 -4.595,64
Margen Operacional ONSV 120,85 762,04 1.856,27 2.107,17 1.718,87 6.565,20
Costo Reservas -52,15 -156,25 -180,93 69,70 58,77 -260,87
Margen ONSV 68,70 605,78 1.675,34 2.176,87 1.777,64 6.304,34

Tabla 54: Estados de Resultados Proyectado Escenario N°6: Gerencia Técnica ONSV, 2023

106



Escenario N°7

Escenario N°7 Valor UF
Prima Neta 0,11461
IVA 0,01635
Prima Bruta 0,13096
Margen Operacional ONSV 0,05731
Comision Canal 0,01719
Costo Siniestral 0,04011

Tabla 55: Tabla de parametros Escenario N°7: Gerencia Técnica ONSV, 2023

Escenario N°7 Aol Aio2 Aio3 Aio4 Aio5 Total Esc.
Nro. Vigentes 330 1.322 2.469 2.027 1.654

Prima Neta 175,73 1.108,11 2.699,30 3.064,15 2.499,50 9.546,79
Prima IVA 25,07 158,06 385,03 437,08 356,53 1.361,77
Prima Bruta 200,80 1.266,18 3.084,34 3.501,23 2.856,03 10.908,57
Comision Canal -26,36 -166,22 -404,90 -459,62 -374,92 -1.432,02
Costo Siniestral -61,51 -387,84 -944.76 -1.072,45  -874,82 -3.341,38
Margen Operacional ONSV 87,87 554,06 1.349,65 1.532,07 1.249,75 4.773,40
Costo Reservas -37.91 -113,61 -131,55 50,68 42,73 -189,67
Margen ONSV 49,95 440,45 1.218,10 1.582,75 1.292,48 4.583,73

Tabla 56: Estados de Resultados Proyectado Escenario N°7: Gerencia Técnica ONSV, 2023

Escenario N°8

Escenario N°8 Valor UF
Prima Neta 0,17915
IVA 0,01635
Prima Bruta 0,19550
Margen Operacional ONSV 0,08957
Comision Canal 0,02687
Costo Siniestral 0,06270

Tabla 57: Tabla de parametros Escenario N°8: Gerencia Técnica ONSV, 2023

Escenario N°8 Aiiol Afio2 Aiio3 Aifio4 Aiio5 Total Esc.
Nro. Vigentes 330 1.322 2.469 2.027 1.654

Prima Neta 274,68 1.732,05 4.219,17 4.789,45 3.906,86 14.922,22
Prima IVA 25,07 158,06 385,03 437,08 356,53 1.361,77
Prima Bruta 299,75 1.890,11 4.604,21 5.226,53 4.263,40 16.283,99
Comision Canal -41,20 -259,81 -632,88 -718,42 -586,03 -2.238,33
Costo Siniestral -96,14 -606,22 -1.476,71 -1.676,31 -1.367,40  -5.222.78
Margen Operacional ONSV 137,34 866,02 2.109,59 2.394,73 1.953,43 7.461,11
Costo Reservas -59,26 -177,58 -205,62 79,21 66,79 -296.,47
Margen ONSV 78,08 688,45 1.903,96 2.473,93 2.020,22 7.164,64

Tabla 58: Estados de Resultados Proyectado Escenario N°8: Gerencia Técnica ONSV, 2023
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Escenarios Consolidados

Escenarios Consolidados Aiol Aio2 Aio3 Aio4 Aio5 Total Esc.
Nro. Vigentes 2.646 10.576 19.759 16.221 13.239 0

Prima Neta 1.340,25 8.451,17 20.586,54 23.369,10 19.062,71 72.809,76
Prima IVA 129,52 816,66 1.989,33 2.258,23 1.842,08 7.035,82
Prima Bruta 1.469,77 9.267,84 22.575,90 25.627,33 20.904,80 79.845,60
Comision Canal -201,02 -1.267,68 -3.087,98 -3.505,37 -2.859,41 -10.921,46
Costo Siniestral -469,08 -2.957.91 -7.205,29 -8.179,19 -6.671,94 -25.483.,43
Margen Operacional ONSV 670,15 4.225,58 10.293,27 11.684,54 9.531,36 36.404,87
Costo Reservas -289,16 -866,46 -1.003,28 386,48 325,88 -1.446,56
Margen ONSV 380,99 3.359,12 9.289,99 12.071,02 9.857,24 34.958,31

Tabla 59: Estados de Resultados Consolidados de todos los Escenarios: Gerencia Técnica ONSV, 2023

Ya generados los estados de resultados individuales por escenarios y consolidados, y
como ya hemos mencionado anteriormente, se incorporaran los costos de inversion y de
mantencién del canal de marketing descritos anteriormente, quedando configurado el
estado de resultados proyectado de la siguiente manera (recordar que el costo mensual de
mantenciéon de marketing permanece activo siempre y cuando exista venta de nuevos
seguros, por tales efectos solo se considera este gastos los 3 primeros afios de evaluacion):

Escenarios Consolidados Aiiol Aifio2 Aiio3 Aiio4 Aiio5 Total Esc.
Nro. Vigentes 2.646 10.576 19.759 16.221 13.239 0

Prima Neta 1.340,25 8.451,17 20.586,54 23.369,10 19.062,71 72.809,76
Prima IVA 129,52 816,66 1.989,33 2.258,23 1.842,08 7.035,82
Prima Bruta 1.469,77 9.267,84 22.575,90 25.627,33 20.904,80 79.845,60
Comision Canal -201,02 -1.267,68 -3.087,98 -3.505,37 -2.859,41 -10.921,46
Costo Siniestral -469,08 -2.957.91 -7.205,29 -8.179,19 -6.671,94 -25.483.,43
Margen Operacional ONSV 670,15 4.225,58 10.293,27 11.684,54 9.531,36 36.404,87
Costo Reservas -289,16 -866,46 -1.003,28 386,48 325,88 -1.446,56
Margen Bruto ONSV 380,99 3.359,12 9.289,99 12.071,02 9.857,24 34.958,31
Inversion -861,32 0,00 0,00 0,00 0,00 -861,32
Costo Mantenciéon Marketing ~ -394,52 -394,52 -394,52 0,00 0,00 -1.183,56
Margen Neto ONSV -874,85 2.964,60 8.895,47 12.071,02 9.857,24 32.913,43

Tabla 60: Estados de Resultados Consolidados de todos los Escenarios con Costos de Inversion y Mantencion de
Marketing: Gerencia Técnica ONSV, 2023

Ya configurado el estado de resultados consolidado considerando todos los escenarios y
todos los costos y gastos definidos en la evaluacion del proyecto se procede a realizar un
analisis de los indicadores financieros y de gestiéon del proyecto en conjunto con un
analisis de sensibilidad de las principales variables que dan forma al estado de resultados
para finalizar con un andlisis basado en riesgos para la nueva linea de negocios propuesta.
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4.5.2. Calculo de Indicadores Financieros del Proyecto y Analisis de Sensibilidad
de Indicadores Financieros

Para la evaluacion de proyectos en Ohio National se utilizan 4 Indicadores Financieros,
los cuales se describen a continuacion:

- VAN: El VAN o Valor Actual Neto es una herramienta financiera que se
utiliza para evaluar proyectos comparando el valor actual de los flujos de caja
futuros con la inversion inicial. En otras palabras, es un calculo del valor
temporal del dinero que resta el valor actual del flujo de caja futuro por el valor
actual de la inversion inicial.

Para le evaluacion de proyectos en Ohio National se considera la siguiente tasa
de descuento de flujos para el calculo del VAN:

Tasa de Descuento VAN Anual 3,2000%
Tasa de Descuento VAN Mensual 0,2628%

Tabla 61: Tasas de Evaluacion de Proyectos: Gerencia Técnica ONSV, 2023

- TIR: La TIR o Tasa Interna de Retorno es un indicador de rentabilidades de
proyectos o inversiones, de manera que cuanto mayor sea la TIR mayor sera
la rentabilidad. Realizando el célculo de la tasa interna de rentabilidad de
diferentes proyectos se facilita la toma de decisiones sobre la inversion a
realizar.

En la evaluacion de negocios de ONSV el TIR minimo exigido para la
realizacion de un proyecto es de un 4,00% mensual.

- Payback: Es el tiempo de retorno desde la inversion inicial hasta el momento
que los rendimientos acumulados se tornan iguales al valor de esa inversion.
En ONSV el Payback maximo establecido es de un periodo de 48 meses.

- Maximo Consumo de Capital: Corresponde al monto maximo de capital
inmovilizado que debe tener ONSV durante todo el periodo de evaluacion del
negocio; no existe un valor estandar de evaluacion dado que depende del
tamaiio del negocio que se esta evaluando. Como dato, en la ultima licitacion
de seguros masivos el maximo esfuerzo de capital de la adjudicacion
correspondi6 a UF 12.000.
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De acuerdo con las proyecciones realizadas en el apartado anterior, los indicadores
financieros obtenidos para el escenario consolidado son los siguientes:

Indicador Valor
VAN Final UF 29.485
TIR Mensual 11,41%
Max K UF 2.159
Payback Mes 18

Tabla 62: Célculo de Indicadores Financieros Proyecto: Gerencia Técnica ONSV, 2023

Como podemos apreciar en la figura anterior, los indicadores financieros calculados en
base a la proyeccion realizada cumplen con los estandares definidos por Ohio National en
cada uno de ellos. Para establecer una referencia con la linea de negocios actual de seguros
masivos, a continuacion, se presenta una comparacion de los Indicadores Financieros del
actual proyecto con respecto a los mismos indicadores para la ultima licitacion adjudicada
por parte de la compaiia para la linea tradicional de seguros masivos, esta licitacion fue
adjudicada por la compaiiia en diciembre del afio 2022 con inicio de vigencia en enero de
2023.

Indicador Proyecto Ultima Licitacién
VAN Final UF 29.485 UF 4.977

TIR Mensual 11,41% 1,17%

Max K UF 2.159 UF 12.000
Payback Mes 18 Mes 43

Tabla 63: Comparacion de Indicadores Financieros Proyecto en Evaluacion con respecto a la tltima licitacion
adjudicada por la Compaiiia en linea de SSMM.: Gerencia Técnica ONSV, 2023

Como podemos apreciar en la figura precedentes existen grandes diferencias en la
evaluacion de ambos negocios, siendo el proyecto en evaluacion el que presenta
indicadores financieros bastante mas atractivos que los generados en la Gltima licitacion
adjudicada por la compaiiia. Cabe mencionar que ambas evaluaciones estan realizadas
bajo las mismas condiciones de costos incrementales por capacidad ya instalada.

Lo que resulta realmente atractivo para Ohio National es que se obtienen un VAN 6 veces
mayor con un esfuerzo de capital 6 veces menor y con una tasa interna de retorno casi 1
veces mayor. Finalmente, la inversion realizada retorna a la compatfiia en un plazo inferior
de 25 meses.

Como podemos apreciar los indicadores financieros son bastante claros para establecer la
conveniencia de reinventar la linea tradicional de Seguros Masivos y realizar un esfuerzo
en establecer una canal de comercializacion propio donde los margenes y esfuerzos de
capital son sumamente mas atractivos comparados a la realidad actual de los negocios
adjudicados para la linea tradicional de Seguros Masivos.
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Dentro del andlisis de la evaluacion para la nueva linea de negocios es muy relevante
considerar escenarios de sensibilizacion de las variables claves en la proyeccion realizada,
por tales efectos a continuacion se presentan 5 escenarios de sensibilizacion de variables
para determinar el efecto en los indicadores financieros del proyecto evaluado:

- Sensibilizacion N°1:
Se considera una disminucion en un 40% del cumplimiento del presupuesto de
ventas establecido por la Gerencia Comercial de Ohio National.

- Sensibilizacion N°2:
Se considera un aumento del 20% de la Siniestralidad Esperada conforme al
método de Tablas de Mortalidad.

- Sensibilizacion N°3:
Se considera una disminucion en un 40% del cumplimiento del presupuesto de
ventas establecido por la Gerencia Comercial de Ohio National y
adicionalmente un aumento de un 20% de la Siniestralidad Esperada conforme
al método de Tablas de Mortalidad.

- Sensibilizacion N°4:
Se considera una disminucion en un 40% del cumplimiento del presupuesto de
ventas establecido por la Gerencia Comercial de Ohio National y un aumento
del 100% de los Costos de Marketing mensuales considerados en la evaluacion
del proyecto.

- Sensibilizacion N°5:
Se considera una disminucion en un 40% del cumplimiento del presupuesto de
ventas establecido por la Gerencia Comercial de Ohio National, un aumento
de un 20% de la Siniestralidad Esperada conforme al método de Tablas de
Mortalidad y un aumento del 100% de los Costos de Marketing mensuales
considerados en la evaluacion del proyecto.
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Los Indicadores Financieros para cada uno de estos escenarios de sensibilizacion
comparados con el escenario base y con los indicadores de la tltima licitacion adjudicada
por Ohio National se muestran en las siguientes figuras:

- Sensibilizacion N°1:
Se considera una disminucion en un 40% del cumplimiento del presupuesto de
ventas establecido por la Gerencia Comercial de Ohio National.

Indicador Proyecto Base Ultima Licitacion | Sensibilidad N°1
VAN Final UF 29.485 UF 4.977 UF 16.896

TIR Mensual 11,41% 1,17% 8,95%

Max K UF 2.159 UF 12.000 UF 1.295
Payback Mes 18 Mes 43 Mes 22

Tabla 64: Comparacion de Indicadores Financieros Proyecto en Evaluacion con respecto a la tltima licitacion
adjudicada por la Compaiiia en linea de SSMM y con Escenario de Sensibilidad N°1.: Gerencia Técnica ONSV, 2023

- Sensibilizacion N°2:
Se considera un aumento del 20% de la Siniestralidad Esperada conforme al
método de Tablas de Mortalidad.

Indicador Proyecto Base Ultima Licitacién | Sensibilidad N°2
VAN Final UF 29.485 UF 4.977 UF 24.882

TIR Mensual 11,41% 1,17% 10,46%

Max K UF 2.159 UF 12.000 UF 2.159
Payback Mes 18 Mes 43 Mes 20

Tabla 65: Comparacion de Indicadores Financieros Proyecto en Evaluacion con respecto a la tlltima licitacion
adjudicada por la Compaiiia en linea de SSMM y con Escenario de Sensibilidad N°2.: Gerencia Técnica ONSV, 2023

- Sensibilizacion N°3:
Se considera una disminucidon en un 40% del cumplimiento del presupuesto de
ventas establecido por la Gerencia Comercial de Ohio National y
adicionalmente un aumento de un 20% de la Siniestralidad Esperada conforme
al método de Tablas de Mortalidad.

Indicador Proyecto Base Ultima Licitacién | Sensibilidad N°3
VAN Final UF 29.485 UF 4.977 UF 14.134

TIR Mensual 11,41% 1,17% 8,14%

Max K UF 2.159 UF 12.000 UF 1.295
Payback Mes 18 Mes 43 Mes 24

Tabla 66: Comparacion de Indicadores Financieros Proyecto en Evaluacion con respecto a la tlltima licitacion
adjudicada por la Compaiiia en linea de SSMM y con Escenario de Sensibilidad N°3.: Gerencia Técnica ONSV, 2023




- Sensibilizacion N°4:
Se considera una disminucion en un 40% del cumplimiento del presupuesto de
ventas establecido por la Gerencia Comercial de Ohio National y un aumento
del 100% de los Costos de Marketing mensuales considerados en la evaluacion

del proyecto.
Indicador Proyecto Base Ultima Licitacion | Sensibilidad N°4
VAN Final UF 29.485 UF 4.977 UF 15.768
TIR Mensual 11,41% 1,17% 7,68%
Max K UF 2.159 UF 12.000 UF 1.295
Payback Mes 18 Mes 43 Mes 25

Tabla 67: Comparacion de Indicadores Financieros Proyecto en Evaluacion con respecto a la tltima licitacion
adjudicada por la Compaiiia en linea de SSMM y con Escenario de Sensibilidad N°4.: Gerencia Técnica ONSV, 2023

- Sensibilizacion N°5:
Se considera una disminuciéon en un 40% del cumplimiento del presupuesto de
ventas establecido por la Gerencia Comercial de Ohio National, un aumento
de un 20% de la Siniestralidad Esperada conforme al método de Tablas de
Mortalidad y un aumento del 100% de los Costos de Marketing mensuales
considerados en la evaluacion del proyecto.

Indicador Proyecto Base Ultima Licitacién | Sensibilidad N°5
VAN Final UF 29.485 UF 4.977 UF 13.006

TIR Mensual 11,41% 1,17% 6,88%

Max K UF 2.159 UF 12.000 UF 1.295
Payback Mes 18 Mes 43 Mes 27

Tabla 68: Comparacion de Indicadores Financieros Proyecto en Evaluacion con respecto a la tltima licitacion
adjudicada por la Compaiiia en linea de SSMM y con Escenario de Sensibilidad N°5.: Gerencia Técnica ONSV, 2023

Finalmente, se muestra un resumen de los escenarios de sensibilizacion para realizar un
analisis consolidado de los diferentes efectos en la siguiente figura:

Indicador | Base Ult. Lic  |S1 S2 S3 S4 S5

VAN Final UF 29.485 |UF 4.977 |UF 15.768 | UF 24.882 | UF 14.134 | UF 15.768 | UF 13.006
TIR Mensual | 11,41% 1,17% 7,68% 10,46% 8,14% 7,68% 6,88%
Max K UF 2.159 UF 12.000 |UF 1.295 |UF2.159 |UF 1.295 |UF 1.295 |UF 1.295
Payback Mes 18 Mes 43 Mes 25 Mes 20 Mes 24 Mes 25 Mes 27

Tabla 69: Resumen de Escenarios de Sensibilizacion.: Gerencia Técnica ONSV, 2023

De la figura anterior podemos establecer las siguientes conclusiones basados en los
resultados de los diferentes escenarios de sensibilizacion:

- Tanto el escenario base de proyeccion como los 5 escenarios de sensibilizacion
cumplen con los parametros establecidos de Indicadores Financieros
planteados por la administracién de Ohio National.
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- El escenario de sensibilizacion N°5 (S5), que es el mas estricto, presenta
mejores indicadores financieros que la ultima licitaciéon adjudicada por la
compafiia, presentando 2,5 veces mas de VAN con un décimo del esfuerzo de
capital requerido para realizar el negocio.

- Sicomparamos el escenario base con el peor escenario de sensibilizacion (S5),
existe un posible riesgo de reduccion de VAN en un tercio de lo esperado, sin
embargo, y dado que se considera un 40% menos de ventas, esta alternativa
requiere menor consumo de capital.

- Finalmente, en cualquier de los escenarios de sensibilizacion existe un retorno
sumamente mas atractivo en relacion con el esfuerzo de capital que con
respecto a las condiciones de la tltima licitacion adjudicada. Si consideramos
la relacion entre retorno (VAN) y Méaximo Esfuerzo de Capital de cada uno de
los escenarios obtenemos los valores que se muestran en la siguiente tabla,
donde se puede apreciar claramente que para la linea de negocios propuestas
existen mayores retornos para un menor nivel de inversion requerida, tanto
para el escenario base, como para los escenarios sensibilizados.

Indicador | Base Ult. Lic | S1 S2 S3 S4 S5
Razén V/K |13,66 |0,41 12,18 11,52 10,91 [12,18 [10,04

Tabla 70: Razén de VAN y Esfuerzo de Capital.: Gerencia Técnica ONSV, 2023

A modo de conclusion y referido al analisis de Indicadores Financieros, tanto para el
escenario base como para los diferentes escenarios de sensibilizacion, se puede mencionar
que la nueva linea de negocios propuesta representa un negocio atractivo y rentable para
Ohio National respecto con la forma tradicional en que se establecen las condiciones de
contratos para la linea tradicional de negocios masivos; adicionalmente a los mayores
retornos, requieren en promedio 8 veces menos de esfuerzo de capital (base maés
escenarios sensibilizados) y la mitad de tiempo para recuperar la inversion realizada para
dar forma a la constitucion de este nuevo canal de comercializacion. Si bien existe un
riesgo en la obtencion de clientes al tratarse de un canal propio, la cantidad de seguros que
se requieren para rentabilizar el canal es mucho menor que el canal tradicional de seguros
masivos.

Ya realizado el andlisis de Indicadores Financieros y la sensibilizacion de variables clave
de evaluacion del proyecto, se desarrollaran finalmente los indicadores de gestion del
proyecto y el desarrollo de la matriz de riesgos del proyecto para dar por finalizada la
evaluacion de la nueva linea de negocios propuesta.
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4.5.3. Determinacion de Indicadores de Gestion del Proyecto

Para determinar los indicadores de Gestion del Proyecto se consideraran los establecidos
a nivel corporativo para la gestion y seguimiento de las iniciativas de nuevos negocios,

estos indicadores son:

Indicador

Formula

Incumplimiento

Valor Esperado

Sobre Cumplimiento

Cumplimiento del
Presupuesto de Ventas
Establecido (en cantidad de
seguros comercializados)

Ventas Reales /
Ventas
Presupuestadas

Menor al 80% del
Presupuesto

Entre el 80% y
100% del
Presupuesto

Mayor al 100% del
Presupuesto

Cumplimiento de Prima
Directa Comercializada

Prima Directa
Real / Prima
Directa
Presupuestada

Menor al 80% del
Presupuesto

Entre el 80% y
100% del
Presupuesto

Mayor al 100% del
Presupuesto

Persistencia Real

Menor al 80% de la

Entre el 80% y

Mayor al 100% de la

Variabilidad de Persistencia . . . . 100% de la . .
. / Persistencia Persistencia . . Persistencia

de Seguros Tarificada . . Persistencia .

Tarificada Tarificada . Tarificada
Tarificada
o Margen Real / | Menor al 80% dela| Entre el 80% y Mayor al 100% del
Cumplimiento de Margen % del
Presupuestado Margen Margen 100% del Margen Margen
Presupuestado Presupuestado Presupuestado Presupuestado

Tabla 71: Indicadores de Gestion del Proyecto.: Gerencia Técnica ONSV, 2023

De acuerdo con la tabla precedente, los Indicadores de Gestion del Proyecto se concentran
en las variables claves de tarificacion de la alternativa de inversion y que dan sustento a
los resultados financieros obtenidos de las proyecciones realizadas. Estas variables claves
corresponden a las proyecciones de ventas, de prima directa y persistencia utilizadas en la
evaluacion técnica y financiera de la nueva linea de negocios propuesta, y que, en
consecuencia, afectan el resultado final para la alternativa de inversion propuesta.

Para medir el cumplimiento de los indicadores establecidos se consideran las
variabilidades establecidas a nivel corporativo para Ohio National, esto es:

- Se considera cumplimiento del Indicador cuando el valor real de éste varia
entre un 80% al 100% del valor esperado o valor presupuestado.

- Se considera sobre cumplimiento del Indicador cuando el valor real de éste es
mayor al valor esperado o presupuestado en cualquier cuantia.

- Se considera incumplimiento del Indicador cuando el valor real de éste en
inferior al 80% del valor real o valor presupuestado de la alternativa de
inversion propuesta.

Cabe mencionar que la evaluacion de los Indicadores sera de caracter trimestral para el
primer afio del proyecto, para posteriormente pasar a un seguimiento anual en funcion a
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los resultados obtenidos; por otro lado, el seguimiento y control de los Indicadores de
Gestion estara a cargo de la Gerencia Técnica de Ohio National.

4.5.4. Matriz de Riesgos

Al igual que la determinacion de los Indicadores de Gestion del Proyecto, para establecer
los principales elementos de riesgo para esta nueva linea de negocios, se considera la
Matriz de Riesgo Corporativa de Ohio National para la evaluacién y seguimiento de
nuevas alternativas de inversion o constituciéon de nuevos negocios; para efectos de la
presente evaluacion se presentan los principales riesgos de la Matriz de Riesgo
Corporativo que pueden afectar a la alternativa de linea de negocios propuesta.

A continuacion, se establecen los principales riesgos del proyecto, en conjunto con dos
indicadores muy relevantes para cada uno de estos, la probabilidad de ocurrencia del
riesgo y su severidad; la probabilidad de ocurrencia oscila entre los valores de 1 y 5, donde
1 es muy baja probabilidad de ocurrencia y 5 muy alta probabilidad, y en el caso de la
severidad, se establece valor 1 para un muy bajo impacto de la ocurrencia del riesgo y 5
en el caso que el impacto de la ocurrencia del riesgo sea muy alta para la nueva linea de
negocios propuesta. Los riesgos definidos, su probabilidad de ocurrencia y su severidad
se muestran en la siguiente tabla:
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Riesgo Tipo de Riego | Probabilidad | Severidad
Cambllosileglslatl\{os que afecten la.operamon y/o Normativo ) 5
los criterios de tarificacion establecidos
Error o alta variabilidad en el establecimiento de .
. -, Técnico 1 5
los supuestos de tarificacion
Error en la evaluacion del riesgo de un asegurado .
Técnico 1 2
por error en proceso y/o antecedentes fraudulentos
Riesgo de Longevidad de base de asegurados Técnico 1 1
Riesgo de recesion econdmica que afecte la venta .
, . -, . Técnico 1 1
y/o los parametros de inversion y de evaluacion
Aumento de Competencia por propuesta de nueva ..
. omp por prop Técnico 2 3
linea de negocios no explotada en el mercado
Disponibilidad de Sistemas de Administracion de .
Sistemas 1 4
Seguros
Vulnerabilidad de Sistemas de Administracion de .
. . Sistemas 1 4
Seguros (ciber seguridad)
Error en la configuracion de parametros
operacionales en los sistemas de administracion de | Operacional 2 3
seguros
Falta y/o no actualizacion de procedimientos,
procesos y manuales para la administracion de Operacional 1 3
seguros
proteccion de Bases de Datos del cliente .
: Operacional 1 3
inadecuadas
Incumphmwnto del Presupuesto de Ventas Comercial ) )
Establecido
Realizacion de practicas comerciales indebidas en .
Comercial 1 2
la Venta de Seguros
Ri i i .
iesgo de mala asesoria al cliente por parte de Comercial 1 5
asesores de ventas
Falta de control y/o contabilizacion de variables
claves para seguimiento del proyecto (primas, Financiero 1 1

comisiones, gastos, reservas y/o siniestros)

Tabla 72: Indicadores de Gestion del Proyecto.: Gerencia Técnica ONSV, 2023
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Como se puede apreciar en la tabla precedente, los riesgos que presentan una mayor
severidad estan determinados por factores legales y técnicos; en el caso de los riesgos
legales se consideran cambios en la normativa y/o en la legislacion que puedan afectar la
naturaleza de la nueva linea de negocios propuesta, generando un impacto directo en los
parametros clave que dan sustento a la operatividad y esencia de esta alternativa de
inversion. Por el lado de los riesgos técnicos se consideran fundamentalmente variaciones
significativas, ya sea por error o por condiciones del mercado, en alguno de los parametros
clave de tarificacion que afecten en una gran magnitud los resultados espetados para este
proyecto.

El resto de los riesgos corresponden a definiciones estandar establecidas por la Gerencia
de Riesgo de Ohio National para la implementacion y seguimiento de las lineas de
negocios de la compaiiia; de igual forma, es la Matriz de Riesgo Corporativa de Ohio
National, a la cual se adhiere esta nueva linea de negocios, existe un detalle de estos y
otros riesgos a los cuales expuesto el presente proyecto.
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5. Conclusiones y Recomendaciones

La nueva linea de Negocios propuesta para la comercializacion de Seguros Masivos a
través de un canal representa una alternativa rentable para Ohio National en comparacion
con la estructura tradicional de ventas a través de un sponsor de Mercado, presentando
retornos a la inversion realizada mas atractivos y con un menor consumo de capital, es
mas, aun en el escenario de sensibilizacién mas estricto establecido en el presente estudio,
se obtienen mayores retornos y menores niveles de consumo de capital que en la tltima
licitacion de seguros masivos adjudicada a través de la estructura tradicional de
comercializacion de seguros masivos.

Por otro lado, se genera un beneficio directo a los clientes finales de seguros de vida, dado
que el precio que se pagara finalmente por los seguros de vida comercializados a través
del canal propio, son significativamente mas baratos que los ofrecidos a través de los
sponsor, este se debe fundamentalmente a los altos costos que se generan por la utilizacion
del canal de ventas generados por los socios comerciales; al establecer una alternativa de
comercializacion propio y al eliminar la presencia de los sponsor de la ecuacion, existe un
alto nivel de los costos de intermediacion de los seguros de vida, dichos beneficios son
traspasados en parte a los asegurados finales, y en otro parte, a los margenes de la
compaiiia.

La nueva linea de negocios propuesta genera mayores retornos para la compaiiia
disminuyendo la exigencia de capital para la inversion realizada, en el escenario base de
proyeccion del trabajo de Tesina, la relacion retorno sobre esfuerzo de capital realizado
es de 12 veces, siendo la relacion de 0,41 en la ultima licitacion adjudicada en el negocio
tradicional de seguros masivos.

La diversificacion de los negocios, la disminucion de los costos y precios al cliente y la
independencia en la capacidad de ofrecer seguros masivos a través de un canal propio,
representan tres grandes beneficios para la Compafiia considerando los altos niveles de
competencia de existen en el Mercado Asegurador en Chile, los altos niveles de
incertidumbre en materia politica, econémica y legislativa y la continua exigencia de
margen por parte de los sponsor para la posibilidad de realizar negocios en sus canales de
comercializacion de seguros; la nueva linea de negocios permitird a la compafiia generar
un mayor grado de flexibilidad en su operacion, contar con el control del canal de
comercializacion, realizar una oferta de seguros mas atractiva y maximizar los retornos
sobre la inversion realizada.

Es importante considerar que no se van a requerir los niveles de ventas exigidos por la
linea tradicional de seguros masivos, esto se debe a que el margen unitario es tan pequeio
por seguro comercializado y la persistencia de seguros es tan baja, que se requieren
grandes volumenes de venta para que la Compaiiia obtenga un bajo margen a un nivel de
inversion sumamente alto; la nueva linea abarca todos estas deficiencias del modelo
tradicional, es decir, cada seguro comercializado tendra un alto nivel de persistencia, un
menor costo para el cliente, un mayor retorno para la Compaiia y a una menor nivel de
inversion, esto genera que no sean requeridos los grandes niveles de ventas que son
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exigidos por la linea tradicional de seguros masivos; en el escenario base de proyeccion
del presente trabajo de Tesina, se estima que se requiere 1/8 de la venta del canal
tradicional de seguros masivos y se obtiene una relacion retorno/inversion 12 veces mas
alta.

Se recomienda a la administracion de Ohio National estudiar, analizar y evaluar la
implementacion de esta nueva linea de seguros masivos a través de un canal propio con el
objetivo de diversificar el riesgo generado por la utilizacion de los canales de
comercializacion de los sponsors, maximizando el retorno, minimizando la inversion y
generando un beneficio directo a los consumidores finales de seguros de vida en Chile.
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