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SOBRE A SEGUROS UNIMED

Empresa de seguros que administra uma carteira de 6,1 milhdes de segurados,
contando com 36 produtos nos segmentos de Vida, Previdéncia, Saude e Odonto.

Esta posicionada entre as maiores empresas do setor no Pais, sendo a 32 em Saude, 102
em Odonto, 102 em Vida e a 142 em Previdéncia Privada.
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CASE SEGUROS UNIMED

Formacao de Precos, Propostas e Contratos

Qual foi o desafio?

Proporcionar maior agilidade de atendimento aos
corretores ou escritorios regionais da Seguros Unimed
possibilitando a geracao de propostas de forma mais
rapida com simulacao de calculo.
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CASE SEGUROS UNIMED

Formacao de Precos, Propostas e Contratos

Qual foi a solucao?

FIEEED 2 Efetivacdo

Proposta

Preco

Geragdo da proposta

Formacao do preco considerando comercial a partir de Geracdo do contrato o
pardmetros definidos modelos considerando modelos Ativacdo do contrato
. . . L em sistemas legados
Fluxo de aprovacdo do estudo Fluxo de aprovacdo da previamente definidos

proposta
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CASE SEGUROS UNIMED

Formacao de Precos, Propostas e Contratos

O que deu certo?

“Maior agilidade e seguranca na resposta. O que

, analisada em planilhas e com muitas trocas de emails por falta de
entendimento nas informacgoes, hoje as regras estéo definidas na ferramenta
e todo fluxo é feito diretamente pelo BPM, com controle de histdrico e de
acessos. “

Objetivo Alcang¢ado
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CASE SEGUROS UNIMED

Formacao de Precos, Propostas e Contratos
O que aprendemos?

- Processo nao estava mapeado e estava na cabeca das pessoas.
(Foi necessario resgatar o processo, mapea-lo para posteriormente automatiza-lo)
- Pouco envolvimento da area de negdcios no inicio do projeto.

(Foi necessario romper a barreira entre as dreas da empresa para alcancar sucesso no
processo)

- Plano de desenvolvimento seguindo premissas whaterfall.
(Homologar a solucao foi desafiador)
- Rotatividade durante o projeto.

(Muitas pessoas experientes sairam e levaram consigo o conhecimento do negdcio)
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CASE CONSTROESTE/GRUPO FARIA

CONSTROESTE




SOBRE A CONSTROESTE/GRUPO FARIA

Localizado em S3o José do Rio Preto/SP, o Grupo Faria é composto por
empresas de diversos segmentos:

. Ambiental — limpeza urbana;
. Concreteira — obras de qualquer porte;
. Mineracao — extracao de pedras sem afetar o equilibrio ecoldgico;

. Pavimentacao - asfaltica, terraplanagem, obras civis e rodoviarias,
construcao de pontes e viadutos e canalizacao de rios;

. Revendas e Consorcios.
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CASE CONTROESTE/GRUPO FARIA

Processo de Compras

Qual foi o desafio?

“O processo de requisicdo/compras era totalmente manual, com papéis,
assinaturas e carimbos.

E um processo complexo e critico para a empresa pois tem ramifica¢des
para as filiais e obras e alto impacto na producgéo.

Havia muito extravio das solicitacoes pois, em alguns casos, eram
transportadas por motoristas / funciondrios que nem estavam envolvidos no
processo.

Dependia do envio da requisi¢céo, troca de varios telefonemas e e-mails.
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CASE CONTROESTE/GRUPO FARIA

Processo de Compras

Qual foi a solucao?

Solicitacao Validacao Aprovacao Entregas
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F;uto?'izados informacbes em Solicitacdo de previamente com controle de
sistemas legados Compra definidas multiplas notas
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CASE CONTROESTE/GRUPO FARIA

O que deu certo?

“O processo em quest@o estava em uso ha 20 anos na empresa. Com a
implantagdo do sistema, a empresa ganhou a agilidade necessdria deixando
todos os usudrios satisfeitos com o resultado.

O tempo para uma requisigéo chegar ao departamento de compras com as
devidas assinaturas era de até 05 dias uteis. Apos a implantagdo do projeto,
esse tempo foi regwzido para minutos, no maximo uma ou duas horas.

Existe _ntegle depois” do sistema.”

Objetivo Alcancgac
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CASE CONTROESTE/GRUPO FARIA

Processo de Compras

O que aprendemos?

- Cliente nao queria mapeamento de processos.
(Cliente desejava solucionar um problema de negdcios)
- Nao subestimar o tamanho do processo.

(Tivemos que ajustar o plano de projeto varias vezes para cobrir
todo o processo de compras)

- Nao envolvemos a area de negdcios no inicio do projeto.

(Novamente precisamos romper as barreiras entre as areas de
negocio)

CONSTROESTE




LICOES APRENDIDAS PARA IMPLEMENTACAO DE
BPM

- Divida bem seus entregaveis;

- Envolva a area de negdcios;

- Engaje as pessoas certas;

- Comece pequeno, porém pense grande;

- Escolha um software de BPM que possa ser escalavel;

- Gerencie e incentive que a comunicacao flua entre as areas envolvidas
NOo processo;

- Tire uma fotografia do cenario antes e outra depois da automacao.
Apresentar resultados € imprescindivel;

- Escolha um bom gerente de projeto — uma boa conducao e saber dizer
NAO é fundamental!

- Escolha um parceiro experiente e qualificado;
Simplifique — o 6timo é inimigo do bom!
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