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Alfonso de Parrella,
Socio Director de Netijam

“Nuestras aplicaciones tienen
una elevada robustez y una alta
transaccionalidad”

La continuidad del sector asegurador pasa por ser creativos e innovadores a todos los niveles,
pensar en parametros diferentes, analizar tendencias y buscar en las orillas de los negocios
actuales. Para llevar a cabo estos planteamientos la tecnologia es clave. Esto es lo que opina
Alfonso de Parrella, socio director de Netijam, una empresa tecnoldgica con herramientas de
fabricacién propia especificas para el sector. Su fortaleza radica en la flexibilidad y robustez de
sus aplicaciones, fruto de su arquitectura tecnoldgica, y también en una alta transaccionalidad.

Netijam es una ingenieria de soft-
ware especializada en el desarrollo e
implantacion de soluciones tecnoldgi-
cas propias, orientadas a Internet, flexi-
bles y personalizadas para el sector
asegurador y financiero. Opera desde
2003 como proyecto empresarial “aun-
que como equipo de profesionales te-
nemos experiencia desde los anos 907,
afirma Alfonso de Parrella. Han realiza-
do proyectos para el sector financiero
en compafias de seguros y bancos de
América y Europa.

‘ACTUALIDAD ASEGURADORA'’ (en
adelante ‘A.A.)- i Por qué se centraron
en el sector financiero y asegurador?

ALFONSO DE PARRELLA (en ade-
lante A.P.)- Principalmente, por el reto.
Nuestro conocimiento, experiencia y
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las ganas de dar otra vuelta de tuerca
a un sector que, por un lado, adolece
de soluciones tecnoldgicas apropiadas
y, por otro, necesita dotar de tecnologia
a procesos de negocio complejos. Las
caracteristicas de este sector nos per-
miten innovar de forma constante.

‘A.A.- Sus aplicaciones son todas
web ¢qué ventajas se derivan de usar
esta tecnologia?

A.P-- Actualmente Internet es la red
que mayor transaccionalidad ofrece.
Estd presente en casi todos los sec-
tores de actividad existentes y, posi-
blemente, continuara estandolo en las
préximas décadas. Si a esto le suma-
mos las intranets y extranets existen-
tes, nos quedamos con el mayor trozo
del pastel tecnoldgico. Esto, sin contar

Antonio Aguilar

que las soluciones basadas en tecno-
logias web son mucho mas estandar y
reutilizables que las tradicionales. Tam-
bién permiten mayor capacidad de in-
tegracion con el resto de actores o in-
ducir de forma mas facil la creacién de
soluciones simples sobre problemas
complejos.

UNA COMPLETA GAMA
‘A.A.- ;De cuantas aplicaciones
para el sector asegurador disponen?
A.P- En la actualidad, proporcio-
namos al sector la suite de aplicacio-
nes SISnet, que se concreta en una so-
lucidn integral para la gestién y admi-
nistracion de companias aseguradoras
(SISnet Seguros) y en tres productos
independientes: SISnet Tarificador, SIS-



Seguros vs banca

“El sector financiero invierte en tecnologia de manera mds activa.
Tiene claro que su innovacion pasa ineludiblemente por incorpo-
rar la tecnologia mas avanzada. Desde el punto de vista tecnolo-
gico, los retos de ambos sectores también son diferentes. Mientras
que en el sector financiero mantener la alta transaccionalidad re-
quiere la mayor cantidad de esfuerzo, en el sector asegurador la ad-
ministracion y gestion de las compaitias lleva aparejado el mayor
nitmero de recursos. Finalmente, hay otra distincion que caracte-
riza a ambos sectores: el financiero estd acostumbrado a gran can-
tidad de integraciones externas con multitud de actores a través de
planteamientos tecnologicos avanzados. En el sector asegurador,
en cambio, quizd con la excepcion del ramo de Automoviles, las in-
tegraciones tecnologicas externas son menos numerosas y, en mu-
chas ocasiones, desafortunadamente, con planteamientos tecnolo-
gicos desfasados’.

net Taller de productos y SISnet Reglas
de negocio. SISnet Seguros relne to-
das las caracteristicas necesarias para
integrar y administrar los procesos de
negocio de una comparniia atendiendo
principalmente a la suscripcion, admi-
nistracién y a la prestacion. Por su par-
te, SISnet Tarificador es un framework
de tarificacion que incluye un conjunto
de herramientas que proporciona a la
compania los sistemas de parametriza-
cién, calculo y tracking de usuario. El
sistema de parametrizacion refleja de
forma simple la nota técnica de un pro-
ducto asegurador o, en caso necesario,
agrega y/o combina diferentes produc-
tos financieros. EI motor de calculo pro-
porciona el conjunto de resultados de
las diferentes combinaciones posibles
de manera simultanea y rapida. El sis-
tema de tracking posibilita al usuario
rastrear las operaciones intermedias
producidas en el motor de célculo. SIS-
net Taller de productos es un sistema
de modelado de productos y procesos
de negocio a través de sistemas de pa-
rametrizacion, con el que definir las ca-
racteristicas especificas de negocio de
forma répida, facil y controlada. Por dl-
timo, SISnet Reglas de negocio es un
sistema para la aplicacion de reglas y
toma de decisiones circunscrito al am-
bito asegurador.

‘A.A.- ;Cudles serian las ventajas
que destacaria de sus aplicaciones?

A.P- La rapidez y flexibilidad ofre-
cida en la implantacion de proyectos
s la primera ventaja que ofrecemos a
los clientes. Una vez realizada con éxi-
to la implantacién, uno de los proble-
mas a nivel tecnoldgico al que hace
frente la companiia es la necesidad de
adecuacion permanente requerida tan-
to por los cambios de legislacién como
por los comerciales. Nuestras solucio-
nes ofrecen una tolerancia al cambio a
través del sistema de modelizacion, lo
que posibilita una rapida adaptacion al
entorno. Adicionalmente, nuestras apli-
caciones se distinguen por una elevada

robustez fruto de su arquitectura tecno- »
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|6gica y por una alta transaccionalidad,
esencial para el sector asegurador.

‘A.A’- iSus precios son compe-
titivos en comparaciéon con los del
mercado?

A.P- Los requisitos tecnoldgicos
del sector asegurador exigen una inno-
vacion constante. Netijam se posiciona
en la vanguardia tecnoldgica ofertando
soluciones con tecnologias avanzadas.
Por tanto, la comparacién con los pro-
ductos de nuestros competidores se
tiene que situar en este segmento. En
este contexto, y gracias tanto a nues-
tra metodologia de trabajo como a la
reutilizaciéon de componentes de soft-
ware, conseguimos unos ahorros de
costes que pueden mejorar, en ocasio-
nes de manera significativa, los precios
de nuestra competencia directa.

‘A.A.- s Cudntos clientes utilizan en
el sector asegurador sus productos?

A.P- Varias compafiias, como BALUM-
BA, SABADELL ASEGURADORA, GALICIA
ASEGURADORA, MEDIT o ASEGURADO-
RES AGRUPADOS, y algunas del sector fi-
nanciero como Imagine (ABN AMRO).

SATISFACCION
JUSTIFICADA

‘A.A.- Y cudl es el grado de satis-
faccion con su software?

A.P- Es elevado. El hecho de per-
sonalizar nuestras soluciones y adap-
tarlas a sus necesidades cumpliendo
los objetivos de robustez del sistema,
plazos de implantacion breves y maxi-
ma flexibilidad, que se traducen en éxi-
tos tempranos, avalan este grado de
satisfaccion.

‘A.A/- Recientemente han suscrito
un acuerdo con Mabinet para la distri-
bucién de sus productos a los sectores
asegurador y financiero. ¢,Qué diferencia
hay entre adquirir sus productos a través
de Mabinet o hacerlo directamente?

A.P.- Mabinet es una comercializa-
dora y distribuidora de software bajo
demanda y de venta aplazada de las
soluciones de Netijam centrada en el
sector asegurador y financiero. La dife-
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Situacion presente
y retos tecnologicos

Para de Parrella, en los wltimos tres aios,

la situacion tecnologica del sector ha me-

jorado algo. “Sin embargo, todavia queda

mucho recorrido”. A su juicio, ‘los proyec-

tos se realizan generalmente con recursos

internos muy cualificados para labores de

mantenimiento, pero poco preparados para

el diseiio de arquitecturas tecnoldgicas que estén a la altura de las
empresas especializadas en ingenieria de software”. A pesar de todo,
considera que el enfoque contrario tampoco es valido. “Contemplar
un proyecto puro de ingenieria de software sin incluir el know how
propio del sector nos lleva también a proyectos ineficientes”.

En su opinion, los retos tecnologicos a los que se enfrenta el sec-
tor pueden analizarse desde la vertiente de negocio y desde la ver-
tiente de proceso. “En el primer caso, deberiamos lograr una ma-
yor interaccion con los clientes. Para ello, habria que incrementar
la transaccionalidad en tiempo real e integrar a los diferentes ac-
tores en los procesos de venta y comercializacion con planteamien-
tos tecnologicos avanzados. En el segundo caso, la automatizacion
de los procesos, en especial los internos, es uno de los retos funda-
mentales por el aumento de productividad y la veduccion de costes
que lleva aparejados. Esto redunda en un servicio al cliente mas
satisfactorio ademds de un incremento cualitativo en los procesos

de control interno”.

rencia entre ambas opciones estriba en
la propiedad de la licencia de uso. En el
primer caso, se fija una cuota de pago
por uso Yy la propiedad es de la comer-
cializadora y, en el segundo, la compra
se divide en una serie de cuotas duran-
te el tiempo pactado con el cliente que
le proporcionan cobertura sobre el pro-
ducto, el servicio asociado a éste y los
nuevos desarrollos necesarios. Es una
especie de outsourcing tecnoldgico con
fecha de vencimiento pactada.

‘A.A.- i Qué les aporta Mabinet?

A.P.- Nos aporta un doble objetivo.
Por un lado, posibilita dar respuesta a
la demanda de pequefias y medianas
aseguradoras para contar con la tecno-
logia mas avanzada propia de las gran-
des y, por otro, nos dota de un plan co-
mercial estructurado para nuestro por-
tafolio de soluciones en nuevos seg-
mentos donde antes no estabamos
presentes.

‘A.A.- ;Cudles son sus objetivos
para 20087

A.P- El fundamental es cumplir con
el plan estratégico 2008-2009. Las Ii-
neas fundamentales para el 2008 se
centran en tres ejes que nos faciliten
nuestros objetivos societarios: inno-
vacion, internacionalizacion y recursos
humanos. Innovacion desde una doble
perspectiva: una, para el lanzamien-
to de dos nuevos productos basados
en nuestro conocimiento tecnoldgico y
nuestra percepcion del mercado asegu-
rador. Y otra, para la eficiencia en nues-
tros procesos sobre todo de soporte
a cliente. Internacionalizacion, ya que
queremos expandirnos en nuevos mer-
cados, en concreto, en el continente
americano, en el que ya tenemos expe-
riencia como equipo y hemos comenza-
do con nuestros primeros proyectos. Y,
por ultimo, recursos humanos, fomen-
tando la formacion y el desarrollo profe-
sional y la retribucién ligada a resulta-
dos; apoyando la movilidad internacio-
nal y la conciliacion entre la vida profe-
sional y familiar.



