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SUMARIO INVESTIGATIVO

TEMA:PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE LA EMPRESA
ASESORA DE SEGUROS "BELTRAN ROJAS". ASESORAMIENTO Y
COMERCIALIZACION DE POLIZAS DE SEGUROS UBICADA EN EL
DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

AUTOR: Rojas Mariana de Jesus

TUTOR: Palacio Fierro Andrés Alejandro -
MBA

La investigacion para la creacion de la Empresa Asesora de Seguros “Beltran
Rojas” en la ciudad de Quito se realiza con el propdsito de poder determinar si €S
favorable la puesta en marcha de la idea de negocio para lo cual se realizdé una
investigacion detalla en la que se empled metodologia de la investigacién como lo es
el método inductivo que nos permitié analizar los factores y determinar que el
proyecto es rentable, ademas la investigacion de mercado en cuanto a consumidores
y competencia, el analisis de las fortalezas y debilidades, la determinacion de la
figura juridica asi como el anélisis financiero fueron cada uno de los temas
abordados que proporcionaron informacion importante en la realizacion del plan de

negocios.

DESCRIPTORES: Empresa, Asesora, Seguros
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ABSTRACT

THEME:BUSINESS PLAN FOR BUILDING BUSINESS INSURANCE
ADVISOR "BELTRAN ROJAS”. ADVICE AND MARKETING OF
INSURANCE POLICIES LOCATED IN THE DISTRICT OF QUITO
METROPOLITAN

AUTHOR: Rojas Mariana de Jesus

TUTOR: Palacio Fierro Andrés Alejandro - MBA

Research for the creation of the Advisory Insurance Company " Beltran
Rojas" in the city of Quito is done with the purpose to determine whether it is in
the implementation of the business idea for which an investigation was
conducted detailed in the that notions of research methodology as is the
inductive method that allowed us to analyze the factors and determine that the
project is profitable , was used also market research regarding consumers and
competition, the analysis of the strengths and weaknesses, the determination of
the legal entity and financial analysis were addressed each of the issues which

provided important information in conducting a business plan.

DESCRIPTORS:Enterprise, Advisor , Insurance
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INTRODUCCION

El emprendimiento y el liderazgo son dos de los factores importantes que un
Administrador de Empresas debe poseer para a través de sus conocimientos
contribuir con el cambio de la matriz productiva con la generacion de nuevas
fuentes de empleos de ingresos no petroleros, es en los tiempos de coyuntura
econdémica como el que actualmente vive Ecuador en el que se vuelve de suma
importancia la diversificacion de fuentes de empleo que contribuyan a mantener la
economia; es por tal razén que las ideas de negocios que apalanquen la generacion
de otros tipos de ingresos son de vital importancia, a lo largo del presente estudio
de investigacién se evalud la factibilidad de la implementacion de una empresa
asesora de seguros debido a la creciente tendencia de seguridad y proteccién que
desean tener las familias y empresas ecuatorianas por lo que a lo largo de los
diversos capitulos del plan de negocios se pudo establecer el mercado objetivo, al
cual va enfocado este proyecto para conocer mas acerca de las necesidades de los
clientes potenciales, conocer que demanda insatisfecha existe al momento para ser
atendidaasi como la proyeccion del mercado a ser captado durante 5 afios, como
mantenerlos a largo plazo, incluyendo los requisitos y recursos necesarios para

la puesta en marcha de la empresa como se indica a continuacion:



CAPITULOI

Idea denegocio

En este capitulo se plantea la idea de negocio haciendo un analisis de los
problemas encontrados, soluciones contactos para la puesta en marcha y el papel

que juega cada socio en la puesta en marcha.

CAPITULO 11

Area de Marketing

Se procede a definir el mercado objetivo que tengan la necesidad de obtener
un asesoramiento para la obtencion de una pdéliza de seguro. Los estudios
realizados en este capitulo nos permiten conocer la oferta y demanda del
servicio asi como los gustos y preferencias de los clientes potenciales, canales
de comunicacion a ser utilizados en la venta, seguimiento a los clientes,

mercados alternativos.

CAPITULO 11
Area de Produccién

Al ser un servicio el que se va otorgar en esta empresa, basado en los
productos de seguros de las diferentes empresas de seguros, la empresa asesora
0 broker no tiene materia prima propia, pero si se considera instalaciones,
equipos, personas, capacidad de venta de pdlizas y control de calidad del

servicio a ofrecer.



CAPITULO IV

Area de Organizacion y Gestion

En este capitulo se cred la Vision, Mision de la empresa, un analisis FODA con
respecto al proyecto. Se elabora los organigramas Estructural y Funcional de la
empresa definiendo su organizacion interna, perfiles de los funcionarios e

indicadores de gestion.

CAPITULO V

Area Legal

En este capitulo se analizan las diversas figuras juridicas que existen en el pais y
se determina la més adecuada para el proyecto considerando todos los aspectos

legales y requisitos a cumplir para la creacién legal de la empresa.

CAPITULO VI

Area Financiera

Permite conocer los costos y gastos que tendra el proyecto una vez llevado a
cabo su implementacion asi como establecer las pérdidas y ganancias del mismo.
Para lo cual se procede a realizar los célculos relacionados con el plan de
inversiones, financiamiento, capital de trabajo, calculo de costos y gastos,
proyeccion de costos y gastos, mano de obra, depreciacion y proyeccion de
depreciacion, calculo e ingresos y proyeccion a 5 afios, flujo de caja, punto de
equilibrio y evaluacion financiera aplicando el calculo de indicadores como el
VAN, TIR, Beneficio Costo, periodo de recuperacion, liquidez y rentabilidad, todo

aplicando los conocimientos adquiridos para estos fines.



CAPITULOI

IDEA DE NEGOCIO

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE LA EMPRESA
ASESORA DE SEGUROS "BELTRAN ROJAS". ASESORAMIENTO Y
COMERCIALIZACION DE POLIZAS DE SEGUROS UBICADA EN EL
DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO.

1.1  Descripcion de la Actividad

(Sanchez, 2000)La actividad de los seguros nacio hace varios siglos, se
tiene conocimiento que la cultura griega, romana y probablemente los
babilonios e hinddes fueron los iniciadores efectuando contratos de transportes
y casco maritimo para financiar las posibles pérdidas, lo cual consistia en
recibir un aporte o cuota de los propietarios de la mercaderia o embarcaciones
y de tener alguna circunstancia subita e imprevista durante el viaje y que
produzca una pérdida al duefio, esta seria compensada con el dinero que se

reunia previo a la realizacion de los viajes

Los ramos o coberturas de seguros se encuentran enfocados a cubrir los
dafos subitos e imprevistos que pueden sufrir las personas y sus bienes
permitiendo que no se vea afectado su patrimonio o las personas como tal, para
lo cual existen las coberturas de Incendio, Robo, Fidelidad, Transportes,
Vehiculos con respecto a bienes y Vida, Asistencia Médica, Gastos médicos

para las personas, entre otros.



La venta de los Seguros genera un negocio a terceros como son los
Intermediarios, Asesores 0 Brokeres de Seguros, quienes por la venta de una
poliza recibiran un importe econémico denominada comision, la misma que sera
aplicada en porcentaje de acuerdo al convenio de agenciamiento previamente

firmado con la Compafiia Aseguradora que ofrezca el producto de seguro vendido.

La sociedad siempre se ha encontrado expuesta a riesgos imprevistos, por lo
que es impresindible buscar alguna forma de aseguramiento para sus bienes o su
vida misma, trasladando su riesgo a terceros, a traves del Seguro obtenido en una

Compania Aseguradora.

(Sanchez Flores, 2000)Manifiesta:

Esta busqueda por proteger sus intereses personales como los comunes a la
sociedad en que se encuentra, nos remonta a la antigiedad cuando
nuestros antepasados vivian en pequefios grupos que aprendian a
soportar y hacer frente a las consecuencias de las desgracias a las que
se encontraban expuestos constantemente(p. 31).

De lo que manifiesta el autor se puede evidenciar que es necesario que las
personas y sus bienes cuenten con un Seguro, este les permitird resarcir sus
pérdidas siempre que estas sean subitas e imprevistas, reduciendo ademas el gasto

financiero que puede ocasionarse al sufrir un evento.

Fue en Inglaterra donde nace el Seguro, idea que surge de un grupo de
personas propietarias de embarcaciones y los productos que en ellas eran

transportadas, y que muchas veces sufrian dafios o asaltos de los piratas.



(Encarta, 2016) En la época moderna manifiesta:

En 1.549, dicta Carlos V la primera Ley que regula con caracter obligatorio
el contrato de Seguro Maritimo, y de ser normalmente representada
por un individuo, pasa a tener la forma de entidades pluripersonales,
y sociedades anonimas. (p. 34)

Como sefiala el autor podemos ver que el Seguro Maritimo fue uno de los
primeros Seguros que se empezO a suscribir de manera oficial en Inglaterra

para luego difundirse en el mundo de los Seguros.

Las citas antes mencionadas permiten notar que el seguro tuvo su inicio
como una forma de proteger los bienes, mercaderias y la vida de las personas,
organizandose como mutuales o asociaciones de personas naturales para en
caso de una pérdida la contribucion econémica de las mismas, seria la que les
permita recuperar la inversion en sus viajes maritimos o la vida en el caso de

personas atacada por piratas.

En el Ecuador se publica la Nueva Ley de Seguros en 1.998, época en la que
apenas operaban en su mayoria compafiias extranjeras como Ace, AlG, al poco
tiempo se fundaron empresas ecuatorianas como Ecuatoriana de Seguros,
Coéndor, Ecuatoriano Suiza entre las mas antiguas del mercado Asegurador

Ecuatoriano.

La poliza de seguro es un contrato bilateral, donde las partes se
comprometen a dar cumplimiento a sus obligaciones debidamente detalladas en
el contrato o poliza de seguro, los participantes son Asegurados, Aseguradores

y Beneficiarios en el caso de que los hubiere. (org, 2016)

La base fundamental del Seguro es la Buena Fe por lo que los participantes

se obligan a cumplir lo convenido.



El Seguro es un negocio de riesgos, mismos que son transferidos por los

Asegurados a la Compafiia Aseguradora, a cambio del pago de una prima.

En la actualidad la cultura de seguros entre los ecuatorianos ha logrado
posicionarse paulatinamente de una que tenia total indiferencia a un seguro; pero
aun existe un alto porcentaje de la poblacion que no considera ser importante en

sus estilos de vida asegurarse.

El Sistema de Seguro Privado ha sufrido cambios desde el afio 2012,

reduciéndose el nimero de Empresas Aseguradoras.

(Andrade, 2016)Manifiesta:

“En 2013 se redujo el mapa de actores dentro del sistema de Seguros Privados,
debido al proceso de fusién, compra y liquidacion que viene atravesando desde el
segundo semestre de 2012. (p. 6)”.

La fusion de las Aseguradoras Privadas ha permitido que crezcan en su cartera
de clientes y puedan obtener mas ingresos que les aporta en la mejora de sus

resultados financieros.

Las empresas asesoras de seguros han ido creciendo desde el afio 2014,

obteniendo ingresos importantes de la intermediacion en la venta de Seguros.

(ESPINEL CARDENAS, 2014)Manifiesta:

“Caso inverso sucede con las empresas asesoras de seguros que para el afio 2014
se registran 604 compafiias; las mismas que captaron comisiones por: $ 113,
244,740.31 millones de dolares. (p.5).”



De lo citado por el autor se desprende que la asesoria de seguros a través de
una empresa intermediaria es un negocio que genera rentabilidad, lo cual

demuestra el crecimiento en nimero de empresas.

Estas citas nos permiten conocer como el mercado de las Aseguradoras se
ha visto afectado por la Ley, teniendo que fusionarse y reducir el nimero de
Aseguradoras, siendo lo contrario el crecimiento de las empresas asesoras las
mismas que han captado una importante comision por intermediacion y

asesoramiento a sus clientes.

El objetivo de contratar una pdliza de seguros, es estar cubierto contra
posibles eventos subitos e imprevistos que pueden sufrir las personas o los

bienes, reduciendo asi su pérdida monetaria en caso de sufrirlos.

En la ciudad de Quito hay un mercado en crecimiento donde existe la
posibilidad de captar clientes que no conocen sobre el seguro y otros que en
algin momento ya lo tuvieron pero por falta de asesoramiento y seguimiento
personal no los han tomado por primera vez o por renovacion dejando

desprotegidos sus bienes y las personas.(Propio)

Por todo lo antes expuesto se ve la viabilidad de crear una Agencia de
Intermediacion y Asesoria de Seguros en la ciudad de Quito; esta empresa
tendra como finalidad la comercializacion y venta de Seguros, basada en los
diferentes productos que ofrecen las Compafias Aseguradoras, enfocada a

cubrir las necesidades de las personas y de sus bienes.

Una Empresa de Intermediacion y Asesoria de seguros, es una compafiia de

servicios que realiza la intermediacion y venta de seguros para cada riesgo y
8



situacion particular para lo cual acude a las diferentes Aseguradoras existentes en
el mercado con el objeto de conocer los diferentes tipos de seguros que ellas
ofrecen y de esta forma tener la posibilidad de dirigirse al mercado potencial y

establecer la relacién de asesor o intermediario del servicio.

El mercado objetivo de este plan se encuentra enfocado en captar aquellas
personas y empresas que aln no conoce como opera una pdliza de seguro, no ha
tenido nunca un seguro, o ha tenido una mala experiencia en algin momento por
falta de asesoramiento de como proceder en un siniestro. EI mercado objetivo
esta basado en la creciente demanda que tienen las personas de cubrir sus bienes y
las personas mismas frente a un posible evento subito y fortuito en el cual podrian
perder su patrimonio y que puede ser amparado bajo un seguro que puede ser
contratado con la intermediacion y asesoramiento de este broker, escogiendo
una cobertura completa que ampare sus necesidades de las variadas opciones del

mercado asegurador.

Una ventaja significativa para la creacion de esta empresa Asesora Productora
y comercializadora de seguros constituye el conocimiento de esta actividad por

efectos laborales.

1.1.1 Pasos dados hasta el momento para poner en marcha el proyecto

Han sido bases de revision y apoyo la bibliografia de libros de seguros, la Ley
General de seguros del Ecuador, tratado sobre la constitucion de seguros, revistas
especializadas sobre esta actividad. Adicionalmente, se ha asistido a seminarios de

manejo de seguros y de buenas practicas de seguros entre otros.

Se ha revisado el portafolio de seguros que presentan las aseguradoras del pais

consideradas como grandes, que son: Seguros Sucre, QBE, Equinoccial, ACE,



Mafre, AlG, entre los principales; determinando que los seguros de personas
como: son; individuales de vida, de accidentes, de enfermedad y los seguros de
bienes como son: contra incendios, de automdviles, de robos, de transporte,

entre los principales son los que mas se venden en el mercado de Quito.

Se han considerado las condiciones y atribuciones que deberd tener la
empresa para poder captar a sus clientes todo lo cual se ird definiendo mas
adelante en los diferentes capitulos de este proyecto, iniciando su valoracion
con la aplicacion de encuestas, lo que nos permitird determinar las necesidades
de los clientes del mercado meta con respecto a los diferentes seguros que

pueden ser ofrecidos y que cubran sus necesidades de proteccion.

En Quito tenemos la Asociacion Nacional de Asesores Produtores de
seguros del Ecuador, (ANACSE), quienes aportan con los asociados para
ofrecerles asesoria con un modelo de negocio, gestion de proceso, informacion
del mercado dentro de los varios servidios que ellos ofrecen, apoyando al

emprendimiento de este tipo de negocio.

1.1.2 Problemas encontrados hasta el momento para poner en marcha el
proyecto

Los problemas encontrados son:

e La determinacion de la demanda real de los consumidores en los
diferentes rubros de seguros que permita proyectar la demanda potencial y

establecer los mecanismos para su célculo.
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e Cuantificar el valor de las comisiones que se puede obtener por la venta de
los seguros individuales y patrimoniales.
e Captar una fuerza de ventas especializada en la colocacion de seguros en el

mercado meta que establezca la empresa.

e Determinar el tipo de contrato que se puede generar entre las aseguradoras

y la empresa.

1.1.3 Problemas que se prevén

Los problemas que se prevén a futuro serian inicialmente:

e Determinar un portafolio dindmico y rentable de seguros de facil

colocacion y que se mantengan con el tiempo.

e Establecer la ubicacidn de la empresa mas conveniente para el desarrollo y

crecimiento de este proyecto.

1.1.4 Soluciones

e El estudio de mercado nos permitird entender la dindmica de operacion del
mercado de seguros entendiendo su dindmica, de esta forma se podré plantear las

estrategias del marketing mix.

e Con laasesoria de la ANACSE se podra determinar un portafolio dindmico
y rentable de seguros de facil colocacion y que se mantengan con el tiempo,

sefialando sus principales segmentos de mercado, colocaciones y rentabilidad.
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e Los convenios de intermediacion se realizara con las aseguradoras de
mayor produccion en prima ingresada y pago de siniestros, siendo un indice
que mide credibilidad y confianza para los asegurados, adicionando los
productos que estas empresas pueden ofrecer y satisfacer las necesidades de

los clientes.

e Sedeberd contratar personal especializado en seguros, con habilidades
en ventas y asesoramiento a los clientes, esto se lo puede lograr a través del
Instituto de Practicas Bancarias y de Seguros, o a través de Multitrabajos,
Porfinempleo, utilizando el método caza talentos, buscando personal idoneo

para este tipo de servicio.

e Asistir a ANACSE (Asociacion Nacional de Compaiiias de Seguros del
Ecuador) para un asesoramiento integral con respecto a este giro de negocio,
basados en sus conocimientos e informacidén del mercado asegurador y sus

necesidades.

e Para determinar la localizacion adecuada de la empresa

geograficamente se realizara un estudio macro y micro.

1.1.5 Contactos realizados para la puesta en marcha

Los contactos realizados para la puesta en marcha son:

e ANACSE, (Asociacion Nacional de Asesores Productores de Seguros
del Ecuador).
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e Intendencia de Seguros del Ecuador, la cual ha referido las principales
normas, Leyes, resoluciones que permitirdn legalmente la constitucion de la
empresa hoy Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros.

e Se han realizado acercamientos con las principales aseguradoras que se
mantendrd la relacién comercial y de colocacion de seguros, entre las cuales
tenemos las detalladas en la siguiente tabla, asi como los ramos mas fuertes en sus

ventas:

TABLA 1 EMPRESAS DE SEGUROS

Vehiculos, incendios,
QBE Colonial Quito
Robo y Asalto

Vida, vehiculos, robo,
Seguros Sucre Quito
incendio, salud

Seguros Equinoccial Vehiculos, salud Quito

Vida, vehiculos,
Alianza Seguros Quito
Incendios, robo y asalto

Vida, vehiculos, salud,
Interoceanica Quito
incendios, robo y asalto

Pan American Life Vida y Asistencia Quito
Equivida Vida, salud Quito
Mapfre Atlas Incendio, vehiculos Quito
AIG Metropolitana Robo y asalto, incendios Quito
ACE Seguros Robo y asalto, incendios Quito

Fuente: ANACSE

Elaborado por: La Autora
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1.1.6 Papel que juega cada socio en la puesta en marcha.

Los socios que formaran parte de este plan de negocios seran 3 vy

participaran con la siguiente contribucion:

TABLA 2 ROL DE CADA SocCIO

Ing. Mariana Gerente General Representa legalmente a la empresa
Rojas Lidera la planeacion estratégica.
Ordena, evalta, administra y dirige.

Control de inversiones
Control Cartera y Cobranzas
Control Ingresos y Egresos

Ing. Cristian Gerente Administrativo. Analizar el balance

Beltran Rojas Financiero Analizar el flujo de efectivo.
Controlar del gasto y costos.
Revisar y aprobar pago proveedores.
Posicionar la marca. Inteligencia
competitiva. Relaciones Publicas.

Ing. Ana Maria Gerente de Ventas Dirigir, controlar y organizar las ventas.

Beltran Rojas y Marketing Establecer metas y objetivos Calcular la

demanda y estimar las ventas.
Elaboracion de Benchmarking.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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CAPITULO 11
AREA DE MARKETING

2.1 Definicion del mercado general de la Empresa de Intermediacion y
Asesoria de la Empresa Asesora de Seguros

Existe un nicho de mercado que buscan satisfacer sus necesidades entre las

cuales puede ser el obtener el servcio de un seguro.

(MICIP, BANCO MUNDIAL;, 2011)manifiesta.

“Un mercado esta constituido por personas que tienen necesidades especificas
no cubiertas y que, por tal motivo, estan dispuestas a adquirir bienes y/o
servicios que los satisfaga y que cubran aspectos tales como: calidad, variedad,
atencion, precio adecuado, entre otros” (p.17).

Como manifiesta el Banco Mundial existe la posibilidad de atender una
necesidad a un mercado que por varias razones no han tomado la decision de
contratar una poéliza de seguro a través de un servicio que les proporcione
alternativas que cumplan con sus necesidades y satisfaga las mismas.

2.1.1 Que mercado se va a tocar en general

Aqui realizaremos la descripcion del mercado de las empresas asesoras de
seguros, las cuales pueden ser personas naturales o entidades juridicas que
sugieren que tipo de seguro es el mas conveniente para una determinada necesidad
que busque el cliente, ya sea para su casa, auto, negocio o él mismo entre otros,

esta empresa estara ubicada en el Distrito Metropolitano de Quito.
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Un Asesor de seguros debe analizar e investigar las necesidades del cliente
para ofrecer un asesoramiento que le permita al cliente elegir las coberturas que

necesita para proteger sus bienes o las mismas personas.

De esta forma el asesor esta en la capacidad de sugerir y recomendar las
polizas y opciones que le proporcionen mayor proteccion a un costo
justificable y con la Aseguradora que mejor estado financiero, liquidez,

solvencia tenga en caso de un siniestro.

Parte de su servicio serd apoyar y asesorar en los tramites a realizar en la
aseguradora para que se agilite su pago, obteniendo el cliente una solucion
inmediata a su problema. Durante el desarrollo de la vida de una persona se
contempla la necesidad de estar asegurada contra cualquier evento o siniestro;
ya que se esta expuesta permanentemente a situaciones o eventos que puede

afectar el patrimonio; o la vida misma.

En base a esto se ve la necesidad de comprar un seguro que cubra el dafio al
bien o a la persona afectada.

En los Gltimos afios se ha notado un crecimiento en la actividad econémica
del mercado asegurador, siendo cada vez mas las personas y empresas que
protegen sus vidas y su patrimonio; es por eso que contratan un seguro segun
sus necesidades y requerimientos, a corto o a largo plazo, por lo que es
importante tener empresas asesoras de seguros que orienten a los consumidores
sobre el mejor seguro, considerando coberturas, precios, tramites y demas
opciones con productos que se ajusten a sus necesidades y se encuentren

protegidos en caso de un eventual siniestro.

La poblacién que tiene acceso a un seguro no tiene pleno conocimiento
lo que se le puede ofrecer; por falta de informacion sobre como funciona un
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seguro qué beneficios otorga, creando una cultura de Seguro la misma que al

momento no se encuentra altamente socializada a la poblacion del pais.

El asesor de seguros debe conocer todos los productos que ofrecen las distintas
compafiias de seguros del mercado, formas de pago o cualquier otro beneficio que

puedan otorgar para escoger sus servicios.

De todas las necesidades que pueda tener un cliente, estas seran asesoradas de
tal manera que cumplan con sus expectativas y necesidades tanto de cobertura
como en la parte econdmica, guiandole de una manera técnica con el respaldo de

la mejor opcidn de aseguradora en el mercado.

El mercado de seguros en el pais, especialmente en el Distrito Metropolitano
de Quito es un mercado en crecimiento con potenciales clientes, por lo cual se ha
visto la necesidad de crear la agencia de intermediacion y asesoria enfocada a la
venta de los seguros individuales para personas y riesgos patrimoniales como
son: asistencia médica, vida, vehiculos, incendio, robo entre otros; las empresas se
encuentran ya con seguros en su mayoria, por lo que la competencia ha saturado

este nicho de mercado dadas las comisiones que éstas generan.

Es necesario sefialar los beneficios que le brinda cada cobertura de poliza asi

como los ramos mas apetecidos por el mercado.

TIPOS DE SEGUROS

De personas: Cubre riesgos como es la salud, gastos medicos, vida, accidentes
personales y viaje.

De bienes: ~ Para autos, Incendio, Robo, Equipo Electronico, Equipo Yy
Maquinaria, Dinero y Valores, Transporte, entre otros.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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La Aseguradora cubre los dafios o eventos que se produzcan de forma subita
e imprevista de acuerdo a la cobertura afectada y que encuentra descrita en la

poliza de seguro correspondiente.

2.2 Segmentacion de mercado

Segun las definiciones anteriores, existe un potencial de mercado
consumidor que puede contratar un tipo de seguro o varios a la vez, es decir
pueden aplicar como ejemplo a un seguro de enfermedad Gnicamente o pueden

contratar a la vez los seguros para autos, contra robos y de vida.

Independientemente de su clase social o género, este tipo de seguros de vida
y patrimoniales lo puede contratar cualquier tipo de ciudadano que tenga
ingresos suficientes y que se encuentre en una edad adecuada para firmar un

contrato de seguro o poliza de seguro.

El mercado objetivo con el cual vamos a realizar el estudio sobre la

viabilidad de este proyecto de acuerdo a la dimensién conductual sera:

TABLA 3 DETALLE DE LA DIMENSION CONDUCTUAL

Tipo de necesidad: Seguridad y Proteccion
Tipo de compra: Selectiva

Relacion con la marca: No

Actitud frente al producto: Positiva

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora
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El mercado geogréafico seleccionado para este plan de negocios en donde se
enfoque la comercializacion de los servicios de la empresa estd ubicado en el
Ecuador, region sierra, provincia de Pichincha, en el Distrito Metropolitano de

Quito considerando su poblacién urbana.
De acuerdo a la Dimension Geografica tenemos lo siguiente:

TABLA 4 DIMENSION GEOGRAFICA

PAIS Ecuador
REGION Sierra
PROVINCIA Pichincha
CIUDAD URBANA Y RURAL Distrito Metropolitano de Quito
TAMARNO DE POBLACION ANO 2015 2'505.344

Elaborado por: La Autora

Fuente: (Sistema Nacional de Planificacion y desarrollo SNI)

La poblacion a ser analizada para el proyecto sera la ubicada en Ecuador,
Region Sierra, Provincia de Pichincha en el Distrito Metropolitano de Quito,
ciudad que para el afio 2015 contara con 2°505.344 habitantes segun los datos del
Sistema Nacional de Informacion SIN , de los cuales se considerara la poblacion

econdmicamente activa que esté en capacidad de contratar seguros de personas

(Salud, gastos medicos, vida, accidentes personales y viaje) asi como seguros de
bienes (Autos, incendios, robo, equipo electrénico, equipo y maquinaria, dinero y
valores, transporte etc.)
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Cual es el mercado objetivo, ¢Por qué? Definicion y perfil

El tipo de mercado objetivo para este proyecto ha sido seleccionado dentro

de los siguientes parametros:

El mercado objetivo para comercializar los seguros sera el Distrito

Metropolitano de Quito considerando a los habitantes de la zona urbana.

Del total de los 2°505.344 habitantes del D.M. Quito, se considera a los
habitantes que son parte de la Poblacion Econémicamente Activa (P.E.A.), es
importante sefialar que no se consideran clases sociales o niveles de ingresos,
debido a que indistintamente de sus ingresos los habitantes pueden acceder a
uno o varios seguros de los diferentes que han sido citados en este proyecto de
negocio, segun sus necesidades de cobertura y costo.

El mercado objetivo a ser considerado para la elaboracion de este proyecto
seran las personas economicamente activas y que pueden tomar la decision de

contratar un seguro.

(Ecuador en cifras;, 2014)Sefala lo siguiente:

La poblacion que puede contratar libremente se considera a los habitantes
gue puede firmar y respaldar un compromiso legal cumpliendo sus
condiciones y sometiéndose a jueces competentes a cambio de una
transaccion monetaria a partir de los 18 afios sin representante

alguno. (p.3).

Segun lo sefialado, la edad de la poblacion que puede contratar una
obligacion y ser responsable legalmente de redimirla con libertad comercial

debe tener como minimo de edad 18 afios.
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El mercado seleccionado en este proyecto y que puede obtener un seguro para

satisfacer una necesidad sera las personas que se encuentra entre las edades de 20

a 65 afos y que son econdmicamente activas para poder asumir el pago de un

seguro.

(ANACSE;, 2015)Sefiala lo siguiente:

“La gran mayoria de clientes que contratan una poliza de cualquier tipo de
seguro, se encuentran en un rango de edad entre los 20 a 65 afios de edad
considerando ambos sexos”. (p.11).

Tomaremos como variable referencial para determinar la poblacion objetiva de

este proyecto, a los habitantes del Distrito Metropolitano de Quito dentro de estos

rangos de edad, 20 a 65 afos.
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La poblacién que se encuentra en el rango de edad de 20 a 65 afios para el
2015 es aproximadamente 1°669.007 segun lo determina el INEC.

Estos rangos de edad son considerados como poblacion a diferentes
personas con varias actividades econdmicas, estudiantes universitarios y
personas en general que pertenecen a la poblacién econdmicamente activa en el
D.M. Quito que requieran de un servicio de asesoria en seguros con las mejores

coberturas y precios convenientes.

De lo indicado anteriormente la poblacion considerada para este plan de

negocios tendra los siguientes parametros:

e Habitantes del Distrito Metropolitano de Quito, poblacion urbana.

e Género se considera tanto el masculino como el femenino.

e Edad comprendida entre los 20 a 65 afios.

e Que pertenezca a la poblacion econdmicamente activa.

e Que tengan la necesidad de obtener un seguro indistintamente del ramo
cobertura que sea requerida y que puede ser para sus bienes o

personas.

Segln estos parametros, se procede al célculo de la poblacion sujeta al
andlisis, los datos que hacen referencia a la poblacion se los obtuvo del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censo INEC y sus respectivas

proyecciones al afio 2015.

Se considera a la poblacion que vive en el D.M. Quito, la cual para el afio
2015 segun las proyecciones del SIN (Sistema Nacional de Informacion) sera
de 2" 505.344 habitantes.
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TABLA 5 DETERMINACION DE LA DIMENSION DEMOGRAFICA

EDAD 20 - 65 ANOS 1°669.007
SEXO Mujeres / Hombres 812.806 / 856.201
SOCIOECONOMICO PEA (71,8%) 1°198.347
OCUPACION INDISTINTA 1°198.347
TOTAL POBLACION MERCADO OBJETIVO 1°198.347

Fuente: INEC 2014

Elaborado por: La Autora

De la informacion de la tabla 5, se desprende que la poblacidn que se encuentra
entre las edades de 20 a 65 anos es 1°669.007, dividido en mujeres 812.806 y
hombres 856.201.

La poblacion econdémicamente activa es el 71,8% que en cifras representa
1’198.347 habitantes que viven en el Distrito Metropolitano de Quito y que
cumplirian con los parametros de edad, sexo, estado socioeconémico y

ocupacion.

Este mercado objetivo estd conformado por personas que pueden comprar un
seguro de vida o patrimonial relacionado con la posesion o no de un bien, este
seguro podra ser contratado a través de la empresa propuesta en este plan de

negocios.

La revista Ekos en su Especial de Seguros 2016 en el articulo La cultura de
Seguros en Ecuador, un proceso en construccion manifiesta:
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De varios estudios desarrollados por la Unidad de Investigacion Economica y
Mercado de Ekos alrededor del 39% de la poblacion manifiesta tener
al menos un seguro contratado de los cuales el 79% aseguran bienes
por voluntad propia, mientras que el 21% restante considera a la
poliza de seguro como un gasto y por lo tanto una pérdida de recursos.

En base a los datos anteriores se establece que de la poblacién
economicamente activa solo el 39% de la misma ha manifestado haber
contratado algun tipo de seguro por lo que la poblacion universo para el estudio

sera 467.355 personas.

e Habitantes del Distrito Metropolitano de Quito que estan en una edad
entre los 20 a 65 afios, que pertenecen a la poblacion econémicamente activa y
que tienen una ocupacion indistinta y que manifiestan la necesidad de contratar

una poéliza de seguro.

Para obtener los datos de la demanda y oferta como sus respectivas
proyecciones de los seguros determinados en esta investigacion, se ha
procedido a identificar la informacion presentada en la Superintendencia de

Bancos y Seguros, Intendencia de Seguros, ASSAL y otra referencia.

El crecimiento de Aseguradoras internacionales en América Latina y en

Ecuador aporta con mas opciones de crecimiento en la venta de seguros.

(Intendencia de Seguros del Ecuador;, 2015)Sefiala lo siguiente;

Segun cifras de ASSAL Asociacion de Supervisores de Seguros para
América Latina, la tendencia regional para contratar un seguro ha crecido
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forma positiva, en el Ecuador se ha podido observar un crecimiento
prudencial de aseguradoras nacionales para el periodo 2013 — 2014.

De los reportes trimestrales presentados por las Compafias de Seguros a este
organismo de control, se puede apreciar que del tipo de seguros patrimoniales y de
vida tienen una tendencia de crecimiento muy prometedor para el siguiente
quinguenio 2016-2020, es asi que en la siguiente tabla se puede identificar la

tendencia de contratacion de cada seguro:

TABLA 6 TENDENCIA DE CONTRATACION DE SEGUROS PERIODO 2016 - 2020

Vida 35%
Accidentes 35%
Enfermedad 55%

Automoviles 30%
Incendio 30%
Robo 25%
Asistencia de Viaje 25%
Transporte 58%

Elaborado por: La Autora

Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros
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De acuerdo a la informacién proporcionada por el ente regulador se refleja
que la tendencia para la contratacion de un seguro de vida se estima en el 35%
de la poblacidn, el 55% de la poblacion estaria dispuesta a contratar un seguro
de salud o enfermedad debido a la carencia de la seguridad publica y por qué
los valores de contratar una poliza seran por efectos de mercado y por la
regulacion estatal. Otro rubro muy importante es el de automdviles, su
contratacion sera por el 30% de la poblacion, a esto hay que entender que por
los costos actuales de los autos y por los siniestros que son objeto estos bienes,

sus propietarios tienden a asegurarlos.

De esta informacion se puede determinar que el mercado ecuatoriano podra
demandar este tipo de seguros y gque su crecimiento se podra proyectar para un

periodo de 5 afios 0 mas, logrando establecer una demanda potencial.

Como primer paso se establecio la poblacion del mercado objetivo de este
plan de negocios a 467.355 habitantes que corresponden al 39% de la
poblacion econdomicamente activa (1°198.347 habitantes) y que de acuerdo a
estudios de la revista Ekos toman un seguro, en base a esta poblacion se
realizo la proyeccion hasta el afio 2020 en funcion de la tasa de crecimiento de
la poblacion establecida en el 1,37% anual, segin INEC, para el Distrito

Metropolitano de Quito.
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TABLA 7 PROYECCION DE LA DEMANDA DE LOS RUBROS DE SEGUROS EN BASE A LA POBLACION DEL MERCADO OBJETIVO PARA EL
PERIODO 2016-2020

2015 467.335 163.567 163.567 257.034 186.934 140.201 |116.834 116.834 271.054
2016 473.737 165.808 165.808 260.556 189.495 142,121 |118.434 118.434 274.768
2017 480.228 168.080 168.080 264.125 192.091 144.068 |120.057 120.057 278.532
2018 486.807 170.382 170.382 267.744 194.723 146.042 |121.702 121.702 282.348
2019 493.476 172717 172717 271.412 197.390 148.043 |123.369 123.369 286.216
2020 500.237 175.083 175.083 275.130 200.095 150.071 |[125.059 125.059 290.137

Elaborado por. La Autora

Para determinar la demanda de cada seguro se toma como base los datos del afio 2015 se procedié a calcular el crecimiento de la poblacion
tomando en cuenta el porcentaje del 1.37% por cada afio obteniendo la proyeccion hasta el 2020. De igual forma se calculé el crecimiento
de cada ramo de seguro en los que tendra presencia la empresa para poder cuantificar la demanda futura de cada uno de estos rubros; de
esta manera tenemos que el crecimiento de la demanda del seguro de vida sera de 175.083 personas, el de accidentes 175.083 el seguro por
enfermedad tendra una demanda de 275.130mientras que el seguro de automdviles de 200.095; para el seguro de incendios el valor sera de
150.071 y para el de robo 125.059; en el seguro de asistencia de viaje la demanda sera de 125.059 y el de transporte de 290.137.Este
analisis nos permite conocer que el mercado al cual se puede ofrecer los servicios de asesoramiento y venta de un seguro es amplio y

atractivo para los intermediarios de seguros.
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Tendencia de la Oferta

La tendencia de la oferta es un factor determinante en el andlisis de
factibilidad del proyecto ya que este nos permite conocer la cantidad de
productos o servicios que se ofrecen en el mercado que son similares o iguales
al nuestro y de esta manera en conjunto con la demanda, determinar la
demanda insatisfecha y poder estimar la participacion del mercado a la que se
tendra acceso.

Para determinar la oferta de seguros en el pais se recurri6 a la informacion
proporcionada por la Intendencia de Seguros con respecto al nimero de polizas

contratadas en los diferentes ramos y compafiias aseguradoras.

(Intendencia de Seguros del Ecuador;, 2015).Sefiala lo siguiente:

“Para el periodo 2011 — 2014, se ha logrado consolidar el nUmero de pdlizas
contratadas de todos los ramos, gracias a los reportes efectuados por parte de
las compafiias de seguros del pais a este ente de control”.

Del informe de la Intendencia de Seguros del Ecuador es importante
el nimero de pélizas ubicadas en el mercado y el crecimiento de cada seguro
como tal, es asi que se presenta que el promedio de incremento anual de los
seguros que la empresa propuesta podra comercializar considerando sus ventas

anuales del periodo.
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TABLA N° 1 CONTRATACION DE POLIZAS DE SEGUROS RELACIONADO 2011-2014 EN D.M. QuITO

2011 227,39 175,329 287,459 179,348 98,341 118,923 98,233 203,944
2012 244,444 186,725 313,905 185,087 100,583 125,821 107,074 220,26
2013 264,733 200,73 343,726 197,118 104,104 133,999 119,066 259,906
2014 290,677 224,817 378,443 213,084 108,06 145,791 132,64 309,288
Promedio de
crecimiento | 8,53% 8,67% 9,60% 5,93% 3,20% 7% 10,53% 15,00%
anual

Elaborado por: La Autora

Fuente: SBS-IS 2014

En esta Tabla se puede apreciar que el mercado asegurador va creciendo en los diferentes ramos que operan, teniendo un crecimiento

importante el seguro de Transporte, seguido del seguro de Asistencia de viaje, Salud/Enfermedad, Accidentes, Vida, Robo y Automdviles,

quedando como el de menor venta Incendio, el mismo que a la fecha ha ido incrementando paulatinamente luego del Terremoto sufrido el
16 de Abril 2016.
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PROMEDIO DE CRECIMIENTO ANUAL OFERTA DE SEGURO
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VIAJE

GRAFICO 2PROMEDIO DE CRECIMIENTO ANUAL OFERTA DE SEGURO

Elaborado por: La Autora

Fuente: SBS-1S 2014

De acuerdo a los diferentes ramos que ofrecen las comparfiias aseguradoras dentro de los afios 2011 al 2014, se puede observar un

incremento anual en las ventas de cada ramo, lo que permite estimar el promedio de crecimiento de cada ramo.
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Con estos promedios de crecimiento sefialados por la Intendencia de Seguros
de la Superintendencia de Bancos se puede efectuar la proyeccion de la oferta para

el periodo 2015-2020, considerando al afio 2015 como afio base.

La proyeccion de los tipos de seguro calculados a la tasa de crecimiento
promedio respectivo del rubro para los siguientes afios; se toma como base de
calculo al afio 2014, ejemplo al rubro de seguros de vida tiene un crecimiento
promedio del 8,5% anual se multiplica al valor del afio 2014 el cual es de 290.677
polizas y da un valor proyectado para el 2015 de 315.385 seguros, asi se procede

hasta el afio 2020 donde se estima que se ofertaran 474.230 pélizas de este ramo

Intendencia de Seguros del Ecuador, 2015) Sefiala:

De la colocacion de los contratos de seguros (pélizas) en el mercado, se
establece que son las propias Compafiias de Seguros y las empresas
autorizadas por la SBS como brokeres y agencias asesoras
productoras de seguros son el medio por el cual el consumidor
adquiere un seguro que se ajuste a sus necesidades, lo cual le han
generado comisiones importantes por esta actividad. (p. 173).

El medio de venta de los seguros se realiza de manera directa entre la
aseguradora y el cliente o a través de los brokeres, asesores e intermediarios de
seguros. Es importante el rol de los brokeres o intermediarios de seguros en el
crecimiento de ventas para las compafiias de seguros y para ellos mismo ya que
que mientras mas seguros se coloquen mayor sera su produccion y ganancia en

comisiones por sus ventas.
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TABLA 9 COLOCACION DEL SEGURO

Vida 35%
Accidentes 35%
Enfermedad 35%
Automoviles 39%
Incendio 45%
Robo 29%
Asistencia de viaje 56%
Transporte 41%

Fuente: SBS 2015

Elaborado por: La Autora

Se puede apreciar que del 100% de las ventas de las empresas aseguradoras
existe un porcentaje importante cuya venta se realiza por intermedio de un
broker o asesor de seguros, lo cual aporta al crecimiento de las aseguradoras y
de los brokers o asesores de seguros al generar mayor captacion de clientes /
asegurados.

De la informacién proporcionada en la Intendencia de Seguros, se puede
apreciar que la participacion de un Brdker o empresa asesora de seguros en la
colocacion de un seguro en el mercado tiene un alto impacto en la

32



comercializacion de los mismos y amplia la gestion comercial de las compafiias

compafiias de seguros registradas en la SBS.

Con los porcentajes de colocacion por seguro de estas empresas en el
mercado, se elaboré la Proyeccion de crecimiento de la oferta de seguros
colocados por Broker o Empresa Asesora para el periodo 2016-2020, en la cual se
tom6 como base al afio 2015 para cada rubro comercializado, luego se
multiplicaron los valores por el porcentaje de colocacion del seguro de las
empresas mencionadas proporcionando la proyeccion estimada que ofertarian al
mercado los broker y empresas asesoras en su esfuerzo de comercializacion y en

donde podran comisionar de forma individual o en paquete de seguros colocados.

En el seguro Vida para el afio 2016 se ofertaran en el mercado 342.192 pdlizas,
esto se multiplica por el porcentaje de colocacion de las empresas relacionadas
que es el 35% y se tiene como resultado 119.767 seguros de vida que seran
potencialmente colocados por este tipo de empresas.

Estos calculos se realizaron para cada rubro de seguro, generandose
proyeccion de la oferta en el mercado que servird para determinar la demanda

potencial insatisfecha.
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TABLA 8 PROYECCION DEL CRECIMIENTO ANUAL DE LA OFERTA DE SEGUROS EN EL PERIODO 2016 - 2020

2014 290677 224817 378443 213084 108060 145791 132640 309288
2015 315385 244152 414773 225656 111517 155996 146567 356610
2016 342192 265149 454591 238970 115086 166916 161957 411171
2017 371279 287951 498232 253069 118769 178600 178962 474080
2018 402837 312715 546062 268000 122569 191102 197753 546614
2019 437078 339609 598484 283812 126492 204479 218517 630246
2020 474230 368815 655939 300557 130539 218793 241461 726674

Fuente: SBS-IS 2014

Elaborado por: La Autora
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TABLA 9PROYECCION DE CRECIMIENTO DE LA OFERTA DE SEGUROS COLOCADOS POR BROKER O EMPRESA ASESORA PARA EL
PERIODO 2016-2020

2014 101737 78686 132455 83103 48627 42279 74278 126808
2015 110385 85453 145171 88006 50183 45239 82078 146210
2016 119767 92802 159107 93198 51789 48406 90696 168580
2017 129947 100783 174381 98697 53446 51794 100219 194373
2018 140993 109450 191122 104520 55156 55420 110742 224112
2019 152977 118863 209470 110687 56921 59299 122370 258401
2020 165981 129085 229579 117217 58743 63450 135218 297936

Fuente: SBS-1S 2014

Elaborado por: La Autora
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Para determinar el célculo de la demanda potencial insatisfecha de los
sefialados y que seran colocados por un bréker o empresa asesora de seguros,
importante conocer la demanda que se generaria al contratar un seguro por la
intermediacion comercial de estas empresas, para lo cual se multiplicd los
porcentajes identificados de contratacion o colocacion por la demanda
del mercado de cada seguro.
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TABLA 10 PROYECCION DE LA DEMANDA DE SEGUROS QUE SE PODRAN ADQUIRIR A TRAVES DE UN BROKER O EMPRESA ASESORA
DE SEGUROS PERIODO 2016-2020

2016 57.249 57.249 89.962 72.904 63.090 40.658 65.427 111.132
2017 58.033 58.033 91.194 73.903 63.955 41.215 66.323 112.655
2018 58.828 58.828 92.444 74.916 64.831 41.780 67.232 114.198
2019 59.634 59.634 93.710 75.942 65.719 42.352 68.153 115.763
2020 60.451 60.451 94.994 76.982 66.619 42.932 69.087 117.349

Fuente: SBS-1S 2014, Tabla No. 7 y Tabla No. 10

Elaborado por: La Autora

Para establecer la demanda potencial insatisfecha, se han considerado los valores obtenidos en la tabla No. 10 de la oferta proyectada de
de los seguros y de la tabla No. 11 de la demanda proyecta para el periodo 2016 — 2020, valores que se pueden apreciar en la tabla No. 12,
12, para posterior resta de la demanda menos el valor de la oferta, obteniendo los valores de la demanda potencial insatisfecha de este tipo
tipo de seguros que podran ser colocados a través de este tipo de empresas. De acuerdo reportaje publicado en diario el (Comercio, 2016)
“el ultimo reporte de la Superintendencia de Bancos sefiala que los ecuatorianos invierten, sobre todo, en seguros de vida, polizas contra

accidentes personales, incendios, proteccién de autos manteniendo varias coberturas a la vez”.
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Se debe considerar que las personas que demandan el servicio en ocasiones
mantienen al mismo tiempo varias pélizas con diversas coberturas. En base a la
investigacion directa realizada en Aseguradora del Sur como cliente fantasma
pudimos determinar en funcion de la experiencia de la empresa que minimo un
asegurado mantiene 3 tipos de coberturas estas pueden combinarse en los
siguientes ramos: vida, vehiculos, accidentes personales, salud, robo. Por lo
que se procede a realizar el célculo de la demanda con un minimo de

contratacion de 3 tipos de coberturas diferentes.

TABLA 11PROYECCION DE LA DEMANDA 2016-220

2016 171.746 171.746 269.886 218.713 189.271 | 121.974 | 196.281 333.397
2017 174.099 174.099 273.583 221.709 191.864 | 123.645 | 198.970 337.964
2018 176.484 176.484 277.331 224.747 194.492 | 125.339 | 201.696 342.594
2019 178.902 178.902 281.131 227.826 197.157 | 127.057 | 204.459 347.288
2020 181.352 181.352 284.982 230.947 199.858 | 128.797 | 207.260 352.046

Fuente: Investigacion Directa Aseguradora del Sur

Elaborado por: La Autora

De los célculos realizados se puede apreciar que para el afio 2016 se
considera la demanda para el seguro de vida un total 171.746 pdlizas a
contratar, a través de empresas asesoras de seguros y/o brokeres.

Con esta informacidn se procede a calcular la Demanda Insatisfecha.
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TABLA 12 VALORES DE LA DEMANDA Y OFERTA PROYECTADA DE LOS SEGUROS PARA EL PERIODO 2016 - 2020

Accidentes Automoéviles

ARO Demanda Demanda
Demanda| Oferta |Insatisfec Demanda| Oferta |Insatisfec
ha ha

2016| 171.746 119.767 51.979 171.746 92.802 78.944 269.886 159.107 110.779 218.713 93.198 125.515
2017| 174.099 129.947 44.152 174.099 100.783 73.316 273.583 174.381 99.202 221.709 98.697 123.012
2018| 176.484 140.993 35.491 176.484 109.450 67.034 277.331 191.122 86.209 224.747 104.520 120.227
2019| 178.902 152.977 25.925 178.902 118.863 60.039 281.131 209.470 71.661 227.826 110.687 117.139
2020 181.352 165.981 15.371 181.352 129.085 52.267 284.982 229.579 55.403 230.947 117.217 113.730

Transporte

ARO Demanda Demanda

Demanda| Oferta |Insatisfec Demanda| Oferta |Insatisfec

ha ha

2.016 189.271 51.789 137.482 121.974 48.406 73.568 196.281 90.696 105.585 333.397 168.580 164.817
2.017 191.864 53.446 138.418 123.645 51.794 71.851 198.970 100.219 98.751 337.964 194.373 143.591
2.018 194.492 55.156 139.336 125.339 55.420 69.919 201.696 110.742 90.954 342.594 224.112 118.482
2.019 197.157 56.921 140.236 127.057 59.299 67.758 204.459 122.370 82.089 347.288 258.401 88.887
2.020 199.858 58.743 141.115 128.797 63.450 65.347 207.260 135.218 72.042 352.046 297.936 54.110

Elaborado por: La Autora

Fuente: SBS-1S 2014 TablaNo 10y 11
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Para la demanda potencial insatisfecha, se han considerado los valores obtenidos
en la oferta proyectada de los seguros y de la demanda proyecta para el periodo
2016 — 2020, para posterior restar de la demanda el valor de la oferta, obteniendo
los valores de la demanda potencial insatisfecha de este tipo de seguros que
podran ser colocados a través de este tipo de empresas de intermediacion y
asesoria de seguros.

Si se revisa el comportamiento de la demanda potencial insatisfecha de los
seguros en general para el periodo 2016 — 2020, existiria una demanda atractiva

que podria cubrir una empresa asesora de seguros en el mercado propuesto.
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GRAFICO3 TENDENCIA DE LA DEMANDA DE LOS SEGUROS PERIODO 2016 -
2020

Elaborado por: La Autora

Fuente: SBS-1S 2014 Tabla No 13
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Conclusion

Se puede apreciar que para el afio 2016 existirdA una demanda potencial
insatisfecha para el seguro de vida de 29,041 polizas que podran ser contratadas a
través de un broker o empresa asesora de seguros, es notable identificar que para
este mismo seguro en el afio 2020 no existiria demanda a través de este tipo de
empresa ya que la poblacion crece al 1,37% anual y la oferta cubriria o excederia

la demanda de este tipo de seguros.

Se observa que para el periodo 2016 al 2020 la demanda potencial de este tipo

de negocios es positiva.

Tamafio de la muestra:

A efectos de determinar el tamafio de la muestra se elaboré un cuestionario
para la realizacion de la encuesta (Anexo 1) a ser utilizada en este proyecto con
una poblacién infinita que estd delimitada en las zonas a realizar la encuesta pero

desconocemos el nimero de personas que pueden aplicar la misma.

La pregunta filtro, nimero 16, es la que determina la probabilidad de
aceptacion o no de adquirir un tipo de seguro a través de un bréker propuesto.

16. ¢Si existiera una empresa que le asesore y guie en la contratacion de

seguros Usted adquirira uno a través de esta?

st () NO ()

Se aplicd una prueba piloto de 20 encuestas para determinar la comprensién de

de la encuesta y conocer la probabilidad de éxito o de fracaso del proyecto.
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Para calcular el tamafio de la muestra se utilizara la siguiente formula:

Siendo p(x) la probabilidad de éxito de aceptar la compra de un seguro a

través del bréker nuevo;

Y q(x) la probabilidad de fracaso de no aceptar comprar un seguro a través

del bréker nuevo.

Se considera una probabilidad de éxito del 90% y una probabilidad de
fracaso del 10%.

Se toma estos porcentajes aplicando el conocimiento de que el margen de

error aconsejado puede estar entre el 1% al 10% maximo.

El nivel de confianza ha sido considerado la recomendacion con respecto a

que el mismo no debe estar por debajo del 90%.

Luego de la aplicacién antes descrita tenemos que los resultados son:

P(x)= 18 resultados; 18/20 = 0,90

Q (x) = 2resultados; 2/20=0,10

Una vez obtenida la probabilidad de éxito o no (P y Q), se procede aplicar la

siguiente férmula:

n=22*P*Q*N

Z2+P*Q+Ne?
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n= Tamafo de la muestra

Z= Nivel de confianza 95% (1,96)
P= Probabilidad de ocurrencia 90%

Q= Probabilidad de no ocurrencia 10%

N= Poblacion o Universo 467.335
e= Error de la muestra 0,05

n= 196> * 09* 01 * 467.335

1,96°*0,9*0,1 + 467.335*0,05°

n=132.67 siendo 133 personas por encuestar

Luego de la aplicacion de la formula antes citada para calcular el tamafio de la

muestra indica que seran 133 los encuestados.

A continuacion se presenta la tabulacion de la encuesta realizada con el
levantamiento de informacion aplicada a los habitantes que residen en la zona
urbana del Distrito Metropolitano de Quito. Se realizan las encuestas en los
centros comerciales CCNU, Quicentro, El Jardin y el Espiral, se elige estos
lugares debido a que en ellos se puede ubicar a personas de clase media y alta y
que pueden tener la necesidad de contratar un seguro, basados en sus posibles

necesidades y asesoramiento que puede ser otorgado por el broker.
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Tabulacion de la Encuesta

Sector de residencia:

TABLA 13 SECTOR DE RESIDENCIA

Norte 65 49%
Centro 31 23%
Sur 25 19%
Periféricos 12 9%
TOTAL 133 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

SECTOR DE RESIDENCIA

= Norte = Centro = Sur Periféricos

GRAFIC0O4 SECTOR DE RESIDENCIA DEL ENCUESTADO

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

Andlisis Numérico:

Segun la encuesta refleja que el 49% de los encuestados residen en el norte de la
ciudad, el 23% en el centro, el 20% en el sur y el 8% en la parte periférica de
Quito.
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Atributo:

Es importante tener la informacion sobre el lugar de domicilio de las personas
encuestadas, esto nos permitira tener un mejor criterio de sus necesidades sobre
los seguros y poder determinar, ademas, la ubicacién geogréafica de la empresa.

Pregunta 1: ;Conoce usted lo que es un sequro?

TABLA 14 ; CONOCE USTED LO QUE ES UN SEGURO?

Sl 122 92%
NO 11 8%
TOTAL 133 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

cConoce usted lo que es un seguro?

S

- Sl
* NO

GRAFI1CO5 CONOCE USTED LO QUE ES UN SEGURO

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora



Anélisis Numeérico:
La encuesta indica que el 92% de los encuestados indican que si conocen

que es un seguro, el 8% indica no conocer.

Atributo:

Es importante esta informacion para la investigacion ya que la mayoria de
encuestados si conocen lo que es un seguro y probablemente sepa de sus
mecanismos y tenga alguna experiencia personal o de algun referido sobre el
uso del mismo, por lo que la aplicacion de la encuesta y las respuestas de los

encuestados se estima serd oportuna y clara.

Pregunta 2: ;Cuenta actualmente con un sequro?

TABLA 15 { CUENTA ACTUALMENTE CON UN SEGURO?

Sl 68 56%
NO 54 44%
TOTAL 122 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora
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. Cuenta actualmente con un
seguro?

NO ‘
44%

- Sl
S

56% - NO

GRAFICO6 POSEE UN SEGURO

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

Anélisis numérico:

La encuesta determina que el 56% de los encuestados indican que si tiene

algun tipo de seguro actualmente, el 44% indica que no lo tiene.

Atributo:

El conocer que un alto porcentaje de personas encuestadas tienen algun tipo de
seguro favorece a la investigacion, ya gque estos aportaran con mayor informacion
sobre sus preferencias del producto, caracteristicas y demas datos que permitan a
la empresa disefiar el portafolio de seguros y comprender las razones por las

cuales contratan uno o varios.
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Pregunta 3: Si su respuesta fue no ¢Por qué razén no ha contratado un sequro?

TABLA 16 S1 SU RESPUESTA FUE NO ¢(POR QUE RAZON NO HA CONTRATADO

UN SEGURO?
| veabe [ Frecuencia | Porcentaje |
No es importante 8 15%
Es muy caro 18 34%
Por desconocimiento 15 28%
Desconfianza 12 23%
TOTAL 54 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

Si su respuesta fue no ¢Por qué razén no ha
contratado un seguro ?

23% P - No es importante

y
34% = Es muy caro

28% I
Por desconocimiento

Desconfianza

GRAFICO7 RAZONES DE NO CONTRATAR UN SEGURO

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

Anélisis numérico:

Los encuestados que no han contratado un seguro sefialan: el 34% es muy
caro, 28% por desconocimiento, el 23% por desconfianza, el 15% no lo

considera importante.
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Atributo:

Las razones més relevantes para no contratar un seguro son: alto costo del
seguro, desconocimiento de cdmo acceder y de sus beneficios y desconfianza, la
misma que puede ser motivada por malas experiencias con alguna aseguradora o
por comentarios negativos de las personas. Segun esta informacion el broker de
seguros debera informar adecuadamente de costos, coberturas y de los beneficios
de trabajar con empresas de seguros serias que si responderan efectivamente con

lo contratado.

Pregunta 4: Si su respuesta es si ¢Por qué medio lo adquirig?

TABLA 17 S1 SU RESPUESTA ES Si ¢ POR QUE MEDIO LO ADQUIRIO?

Recomendacioén personal 13 19%
Publicidad 8 12%
Broker Pagina web 12 18%
Vendedores 22 32%
Telemercadeo 13 19%

TOTAL 68 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

Si su respuesta es si ¢Por qué
medio lo adquirio?
19% 19% Recomendacién personal
|y

e 12% Publicidad

32% 18% Broker Pagina web
- Vendedores

+ Telemercadeo

GRAFIC0O8 POR QUE MEDIO ADQUIRIO UN SEGURO

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora
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Anélisis numérico:

El 32% de las personas encuestadas sefialan que han contrato un seguro a
través de vendedores, el 19% por telemercadeo, el 18% por recomendaciones
personales y por la pagina web del broker, el 12% a través de algun tipo de

publicidad y luego se contactd con el ofertante del seguro.

Atributo:

Es importante conocer que los vendedores de seguros pertenecen a los
brékeres o intermediarios de seguros, para el telemercadeo se requiere una base
de datos para contactar clientes e informar los productos a disposicién, también
ayuda la difusidn de personas que ya poseen un seguro, informando sobre sus

beneficios.

Pregunta 5: ;Por qué razones contraria un Seguro?

TABLA 18 ¢ POR QUE RAZONES CONTRARIA UN SEGURO?

Proteccion 34 28%
Prevencion 40 33%
Seguridad 38 31%
Status 10 8%
TOTAL 122 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora
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¢Por qué razones contraria un Seguro?

8% %
31% - Proteccion

~

Prevencion

33% Seguridad

Status

GRAFICO9 RAZONES PARA CONTRATAR UN SEGURO

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

Anélisis numérico:

El 33% de los encuestados indica que contratarian un seguro por prevencion, el

31% por seguridad, el 28% por proteccion, el 8% por status.

Atributo:

Los consumidores sefialan tres criterios muy importantes para contratar un
seguro que son prevencion, seguridad y proteccion de sus bienes o de su vida,
para lo cual requieren de seguros que puedan cubrir estas necesidades, con
coberturas claras y con empresas de seguros que cumplan con los contratos de
seguros. El broker debe aprovechar estos criterios para poder generar publicidad

que atraiga a los potenciales clientes.
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Pregunta 6: ¢ Le parece importante contratar un sequro?

TABLA 19 ¢{LE PARECE IMPORTANTE CONTRATAR UN SEGURO?

Si 88 2%
NO 34 28%
TOTAL 122 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

¢Le parece importante contratar un
seguro?

o
28%

72%

- Sl
NO

GRAFICO10 ES IMPORTANTE CONTRATAR UN SEGURO

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

Anadlisis numérico:

De los encuestados el 72% de las personas sefialan que si es importante

tener un contrato de seguro, el 28% indica que no le es importante.

Atributo:

La gran mayoria sefiala que si es importante contratar un seguro, lo cual
indica que el mercado del broker estda motivado a conseguir un seguro, pero el
mismo requiere estar bien asesorado en costos, coberturas, tiempos, requisitos
y demas informacién de las Aseguradoras, ofreciendo un seguro que cubra las
necesidades de su cliente. Para esto la empresa intermediaria de seguros debera
capacitar eficientemente a su fuerza de ventas y se efectivice la colocacion de

los seguros.
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Preqgunta 7: ;Para contratar un sequro le qustaria estar asesorado para eleqir la
mejor opcién?

TABLA 20: { PARA CONTRATAR UN SEGURO LE GUSTARIA ESTAR ASESORADO
PARA ELEGIR LA MEJOR OPCION?

Sl 96 79%
NO 26 21%
TOTAL 122 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

¢Para contratar un seguro le gustaria
estar asesorado para elegir la mejor
opcion?

P N

+ NO

GRAFICO11 REQUIERE ASESORIA PARA CONTRATAR UN SEGURO

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

Analisis numérico

El 79% de las personas encuestadas prefieren estar bien asesorados para elegir
una opcién adecuada antes de contratar un seguro, el 21% sefiala que no necesita

asesoramiento.



Atributo:

Es importante esta informacion que la gran mayoria de encuestados sefialan
que requieren de asesoria para elegir la mejor opcién de un seguro, por lo cual
el broker debera reclutar personal con competencias como comunicacion
efectiva, sinergia, empatia y otras que le permitan al vendedor trasmitir la
informacion adecuada de algun tipo de seguro al cliente, de igual forma se debe
generar material informativo tanto impreso como digital de los diferentes

seguros Y el cliente se informe sobre estos.

Pregunta 8: ;Cudles de las siguientes Aseguradoras conoce usted?

TABLA 21 ¢ CUALES DE LAS SIGUIENTES ASEGURADORAS CONOCE USTED?

Colonial 24 20%
Equinoccial 23 19%
Seguros Oriente 7 6%
Equivida 21 17%
Pan American Life 18 15%
BMI del Ecuador 15 12%
Aseguradora del Sur 13 11%
TOTAL 122 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

¢, Cuales de las siguientes Aseguradoras
conoce usted?

o + Colonial
12% ™ m
N SRR
' 19% Seguros Oriente
Equivida

\ 17% 6% ’
-’ - Pan American Life

- BMI del Ecuador

GRAFICO12 QUE ASEGURADORA CONOCE

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La Autora
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Anélisis numérico:

El 20% de las personas encuestadas conocen a las compafiias aseguradoras
QBE Colonial, el 19% a Equinoccial, el 17% a Equivida, el 15% a Pan American
Life, el 12% a BMI del Ecuador, el 11% Aseguradora del Sur, el 7% a Seguros
Oriente.

Atributo:

Las empresas mas recodadas por los encuestados son Colonial, Equinoccial,
Equivida, Pan American Life y BMI del ecuador, este posicionamiento es 16gico
debido a que estas empresas ofertan un amplio portafolio de los seguros
patrimoniales y de vida, por lo cual el broker podria comercializar sus seguros y

cubrir mas mercado geograficamente hablando.

Pregunta 9: ;Conoce usted que es una Empresa Asesora Productora de Sequros,

broker?

TABLA 22 { CONOCE USTED QUE ES UNA EMPRESA ASESORA PRODUCTORA
DE SEGUROS, BROKER?

Sl 40 33%
NO 82 67%
TOTAL 122 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora
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cConoce usted que es una Empresa
Asesora Productora de Seguros, broker?

4_%

67%

S|
NO

GRAFIC0O13 CONOCE A UN BROKER

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

Analisis numérico:

El 67% de las personas encuestadas sefialan que no conocen que es una

empresa asesora productora de seguro Broker, el 33% sefiala que si conoce.

Atributo:

El 33% de personas encuestadas si conocen de un brdker de seguros, aunque
la gran mayoria de la poblacion no conoce de este tipo de empresas, es
coherente esta informacion ya que en el pais se promocionan mas a las
compafiias de seguros que a los bréoker, pero la colocacion de seguros en el pais
es del 45% a través de los brdkeres por lo que se debe generar estrategias de

promocion efectivas para que se dé a conocer al bréker propuesto.
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Pregunta 10: ¢/ Cuales de los siguientes seqguros usted ha contratado?

TABLA 23;CUALES DE LOS SIGUIENTES SEGUROS USTED HA CONTRATADO?

Vida 57 65 122 47%
Accidentes Personales 45 77 122 37%
Salud 40 82 122 33%
Automovil 37 85 122 30%
Incendio 20 102 122 16%
Robo 18 104 122 15%
Asistencia de viaje 20 102 122 16%
Transporte 16 106 122 13%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

¢, Cuales de los siguiente seguros usted
ha contratado?

R - Vida

0,
15/0‘“‘ - Accidentes Personales
0,
. e

Automovil

30%
\ 33% / - Incendio

- Asistencia de viaje

GRAFICO14 QUE TIPOS DE SEGURO HA CONTRATADO

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora
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Anélisis numérico:

De las personas encuestadas el 47% ha contratado un seguro de vida, el 37%
ha contratado seguro de accidentes personales, 33% seguro de salud, 30%
seguro de automovil, 16% seguro de incendio, 16% seguro de robo, 15%

seguro de Asistencia de Viajes, el 13% seguro de Transporte.

Atributo:

Los seguros con mayor porcentaje de contratacion son: seguro de vida,
accidentes personales, y de automovil, por lo que el broker debera contemplar
estos en su portafolio de seguros y concentrarse en los mismos, y los de
incendio, robo, asistencia de viaje y transporte seran complementarios a la

actividad comercial.

Pregunta 11: Considera usted gue tener un sequro es:

TABLA 24 CONSIDERA USTED QUE TENER UN SEGURO ES UN GASTO O UNA

INVERSION
Gasto 87 71%
Inversién 35 29%
TOTAL 122 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora
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GRAFICO15 UN SEGURO ES GASTO O INVERSION

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

Analisis numérico:

El 71% de los encuestados sefialan que tener un seguro es un gasto y el 29%

que es una inversion.

Atributo:

Los consumidores en el mercado de seguros ven al mismo como un apoyo a su
actividad personal o empresarial, ya que les protege de alguna eventualidad en su
patrimonio y en vez de perder el 100% del bien o en gastos personales, seran
cubiertos por su seguro, considerando al seguro una inversion. El broker debe

enfocar su publicidad a este aspecto.

Por otro lado el mercado considera que es un gasto debido a que no existe una
cultura de seguro en el pais por lo que hay que trabajar por posicionarlo,
demostrando seriedad en las coberturas y pagos de siniestros, la empresa
intermediaria o broker debe trabajar con empresas Aseguradoras posicionadas en
el mercado de seguros y que garanticen un servicio eficiente y agil en la

ocurrencia de un evento cubierto bajo el contrato de seguro adquirido.
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Prequnta 12: ;Cudl de los siguientes atributos le haria decidirse por un sequro?

TABLA 25, CUAL DE LOS SIGUIENTES ATRIBUTOS LE HARIA DECIDIRSE POR

UN SEGURO?
| variabe | Frecuencia | porcentaje |
Costo 62 51%
Cobertura 29 24%
Asesoria 21 17%
Servicio posventa 10 8%
TOTAL 122 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

¢, Cual de los siguientes
atributos le haria decidirse por
un seguro?

- Costo
+ Cobertura
Asesoria

Servicio posventa

GRAFICO16QUE FACTORES LE HARIAN ELEGIR UN SEGURO

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

Andlisis numérico:

El 51% de las personas consideran que el costo del seguro es el atributo que
haria elegir uno, el 24% sefiala la cobertura, el 17% la asesoria obtenida, el 8%

servicio posventa que le brinden.
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Atributo:

El costo del seguro es un factor importante para contratar uno, por lo que el
broker debera trabajar en conjunto con la compafiia de seguros buscando las
mejores opciones en precio Yy coberturas, esto en la actualidad es posible debido a
que existen un numero considerable de Aseguradoras lo cual permite ofertar
variedad de seguros, costos y coberturas apropiadas a cada segmento de clientes,
es importante notar que la asesoria personalizada y el servicio posventa es un

factor que ayuda a decidir por un seguro.

Pregunta 13: ;Qué forma de pago preferiria en el caso de contratar un sequro?

TABLA 26{,QUE FORMA DE PAGO PREFERIRIA EN EL CASO DE CONTRATAR UN
SEGURO?

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

¢ Qué forma de pago preferiria en el caso
de contratar un seguro?

*

T

19%

« Efectivo

659
% Cheque

Tarjeta de crédito

GRAFIC0O17 FORMA DE PAGO

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora
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Anélisis numérico:

Al 65% de los encuestados les gustaria pagar su seguro con tarjeta de

crédito, el 19% en cheque y el 16% en efectivo.

Atributo:

Es importante sefialar que el consumidor prefiere pagar total o parcialmente
con tarjeta de credito sus prima o valor del seguro, por lo que las aseguradoras
deben tener convenios con las mejores tarjetas de crédito del pais para de esta
forma poder cubrir esta necesidad del cliente, las opciones de pago directo sea
en efectivo o cheque es una opcion de ahorro ya que se evitara la comision de la

tarjeta de crédito.

Pregunta 14: ;Por qué medio le qustaria recibir informacién sobre nuevos

productos en sequros?

TABLA 27¢POR QUE MEDIO LE GUSTARIA RECIBIR INFORMACION SOBRE
NUEVOS PRODUCTOS EN SEGUROS?

Correo electronico 26 21%
Internet 10 8%
Teléfono 18 15%
Asesor 68 56%
TOTAL 122 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora
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&Por gué medio le gustaria recibir
informacion sobre nuevos productos en
seguros?
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56% _— 8% Internet
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_‘ Asesor

GRAFI1C018 COMO QUIERE INFORMARSE DE UN SEGURO

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

Analisis numérico:

Al 56% de los encuestados les gustaria recibir informacion sobre seguros a
través de un asesor, el 21% por correo electronico, el 15% por teléfono, el 8% por

internet pagina web.

Atributo:

Es importante conocer que los consumidores prefieren conocer de seguros y
toda su informacion a través de un asesor, por lo que las aseguradoras basan su
actividad comercial en sus vendedores conocidos como broker, intermediario o
asesor por lo que debe fortalecer esta opcion con personal competente y
entrenado, es importante incorporar el servicio posventa, lo cual se podréa hacer a
través del envié de email y por teléfono y se le mantendrd adecuadamente

informado al cliente.
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Preqgunta 15: ;/Cuéles de los siguientes aspectos considera mas relevantes para

contratar un sequro a través de una empresa asesora de sequros?

TABLA 28; CUALES DE LOS SIGUIENTES ASPECTOS CONSIDERA MAS
RELEVANTES PARA CONTRATAR UN SEGURO A TRAVES DE UNA EMPRESA
ASESORA DE SEGUROS?

Alternativas de seguros 32 26%
Costos razonables 18 15%
Calidez en la atencion 13 11%
Conocimiento de seguros 22 18%
Infraestructura adecuada 10 8%
Atencion personalizada 27 22%
TOTAL 122 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

¢,Cuales de los siguientes aspectos considera
mas relevantes para contratar un seguro a través
de una empresa asesora de seguros?

22%’_—__36% « Alternativas de seguros
gy, A—— 5y - Costos razonables
18% 11%
’ Calidez en la atencion

Conocimiento de seguros

GRAFICO19 PORQUE CONTRATARIA UN SEGURO A TRAVES DE UN BROKER

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora
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Anélisis numérico:

El 26% de las personas encuestadas indica que para contratar un seguro a
través de un brdoker debe tener alternativas de seguros, el 22% atencion
personalizada, el 18% conocimiento de seguros, el 15% costos razonables, el 11%
sefiala calidez en la atencion y el 8% debe poseer infraestructura adecuada.

Atributo:

Las alternativas de seguros al momento de la contratacién son importantes para
el bréker ya que puede orientar al cliente a elegir la mejor opcion de acuerdo a sus
necesidades, la atencion personalizada, el conocimiento y los costos, ayuda al
consumidor a generar confianza en su asesor y a tomar una decisién adecuada por
lo que los asesores deben ser personas muy entrenadas y capacitadas en los

diferentes ramos y productos de seguros a ofrecer al cliente.

Prequnta 16: ;Si existiera una empresa que le asesore vy quie en la contratacion

de sequros Usted adquirird uno a través de esta?

TABLA 29;SI EXISTIERA UNA EMPRESA QUE LE ASESORE Y GUIE EN LA
CONTRATACION DE SEGUROS USTED ADQUIRIRA UNO A TRAVES DE ESTA?

Sl 102 84%
NO 20 16%
TOTAL 122 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora
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¢ Siexistiera una empresa que le asesorey
guie en la contratacion de seguros Usted
adquirira uno a través de esta?
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GRAFIC020 SERVICIOS COMPLEMENTARIOS

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La Autora

Anélisis numérico:

El 84% de los encuestados sefiala que si existiera una empresa que les
asesore y guie en la contratacion de seguros de manera personalizada adquiriria

uno a través de esta, el 16% no lo haria.

Atributo:

A los consumidores les interesa ser orientados antes de elegir un seguro, el
asesoramiento e informacion que logren tener antes de decidir, es importante,
dandoles tranquilidad al momento de contratar el seguro y confianza de que
tendran el acompafiamiento necesario para cobrar un siniestro, momento en el
cual se tangibiliza este servicio, es importante conocer que existe un gran
namero de consumidores que si les gustaria contratar el seguro a través de un
broker o intermediario, por lo que la empresa serd& un medio de

comercializacion y asesoria de seguros al mercado consumidor.
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2.1.3 Necesidades que cubre

El seguro cubre las necesidades particulares del cliente, enfocado a darle
proteccidn paralas personas, asi como cubrir los dafios eventuales de sus bienes y
que se encuentran cubiertas bajo una poliza de seguro aportando de manera
financiera al trasladar el riesgo a la compafiia aseguradora quien resarcira sus

dafos el momento que sea necesario.

Una de las caracteristicas del contrato de seguro o péliza es que para la misma
debe existir interés asegurable, esto es que el Asegurado sea el duefio o

propietario del bien asegurado.

Los bienes y las personas se encuentran expuestos a riesgos los cuales podrian
ser en un determinado momento causa de un desbalance financiero y que puede

ser resarcido con la contratacion de una poliza de seguro.

Es una razén mas para las personas y empresas cuenten con un Seguro y poder
resarcir en algo su pérdida en caso de una eventualidad. Es también importante no
sea considerado como un gasto el pago del Seguro ya que al cubrir imprevistos
estos pueden suceder en el momento menos esperado, el Seguro le apoyara a

minimizar su pérdida.

El seguro no es lucro por lo que el asegurado debe estar consciente que el
seguro resarcira su pérdida bajo las condiciones contratadas en su pdliza de seguro
que puede ser de sus bienes o personas a cambio del pago de un valor denominado

como prima que puede ser anual o mensual a la compafiia aseguradora contratada.
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De esta forma el broker le asesora al cliente a contratar el seguro que cubra
su necesidad de prevencion y proteccion de su vida y patrimonio asegurando

ante cualquier evento contratado a través de la poliza de seguros.

Las empresas de intermediacion y asesores de seguros tienen como objetivo
difundir a las personas o empresas los diferentes productos que el mercado
ofrece como alternativas de seguros, esto a efectos de que tenga la posibilidad
de escoger la opcion que cubra sus necesidades tanto de coberturas como de
costos, considerando a las mejores empresas de seguros del mercado, quienes
al momento de una eventualidad que se encuentre cubierta, realizard el pago

correspondiente, sin ningun problema de por medio.

Las necesidades del cliente se veran protegidas y adicionalmente podran

obtener una reposicién monetaria.

2.2. Definicion del Producto

2.2.1 Especificacién del servicio

El broker debera generar los acuerdos comerciales con las principales
aseguradoras para poder ser su intermediario, firmando un Contrato de
Agenciamiento entre las partes, y comercializar las diferentes lineas de seguros

entre las cuales tenemos las siguientes:

e Vida individual: que cubre la muerte por cualquier causa segun se

estipule en la pdliza, el monto a cubrir sera el contratado y excluye suicido.

e Accidentes  Personales: que  cubre asistencia  médica,

discapacidad, muerte por accidente, el monto cubierto sera el contratado.
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e Enfermedad: que cubre los gastos meédicos, gastos hospitalarios,

tratamientos médicos y en ocasiones especiales cobertura dental.

e Automoviles: que cubre responsabilidad civil, robo total, robo parcial,

incendio, accidentes personales de los ocupantes, wincha.

e Incendio: que cubre Incendio y /o rayo, lluvia e inundacion, catastrofes

naturales, lucro cesante, vidrios entre otras.

e Robo y/o asalto: robo y asalto a articulos declarados como muebles,
enseres, dinero, joyas ente otros.

e Asistencia de Viaje: que cubre la pérdida de equipaje, enfermedad del
pasajero, asistencia legal, es un beneficio que otorgan la mayoria de tarjetas de

crédito o agencias de viaje.

e Transporte: cubre los dafios a la carga o mercaderia durante el viaje,
ocasionados por robo total, robo parcial, mojadura, por encallamiento de la

embarcacion, por chogue del vehiculo que moviliza.

Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona

Entre los aspectos innovadores del servicio del broker para comercializar los

seguros estan los siguientes:

e Se proporcionara a los clientes Asesoramiento Legal especializado en

Seguros para su conocimiento en caso de un eventual siniestro.

e Se implementarda un CRM (Customer Relation ship Management) para
poder obtener informacion que permita la fidelizacion del cliente a largo plazo,
utilizando un software desarrollado especialmente para los clientes nuevos y de

renovaciones.
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e Se gestionara con las empresas de seguros para que el broker tenga la
opcion de poder imprimir la poliza de forma directa para la entrega inmediata

al cliente, a través de la Web, con el uso de una clave.

e Se generara acuerdos con las Aseguradoras para poder liquidar las
comisiones via Web y que su pago sea directo a la cuenta del intermediario, via
transferencia, esto evitara tener que movilizarse a la Aseguradora y emplear el

tiempo en atender mas clientes.

2.2.3 Presentacion del Producto

En el caso del broker la presentacion del producto no aplica de forma fisica
ya sea de volumen o peso, por el contrario es como se le hace llegar al cliente
la informacion que requiere del producto, para lo cual se disefiara los siguientes

mecanismos:

e Brochures ilustrativos de cada seguro

e Carpetas ilustrativas de cada seguro

e Speech de Ventas por cada seguro, via telefonica

e Pagina web ilustrativa de cada seguro y Aseguradora

e Formato de péliza y condiciones generales de cada seguro

2.2.4 Precio del producto o Servicio

El precio/prima de los seguros en Quito no varia significativamente de una
Aseguradora a otra, pero si varia dependiendo del monto asegurado que tenga
el seguro para los bienes muebles o inmuebles, asi como de los planes de salud

o0 de vida que escoja el cliente.
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En el mercado de los seguros los precios estan ligados a factores importantes

que se detallarian de la siguiente manera:

e El tipo de riesgo.

e Las coberturas solicitadas.

e La competencia.

e Tipo de construccion en el caso de incendio.
e Giro del negocio

e Experiencia siniestral, entre otros.

Los factores antes citados determinaran el precio de los diferentes seguros que

se quieran ofrecer a nuestros clientes potenciales.

Segun la Intendencia de Seguros del Ecuador. ( 2015) el valor de la prima de
un seguro esta dado por el monto que el cliente decida asegurar un bien o su vida,

siempre y cuando sea verificable y la Compariia de seguros este de acuerdo.

Los valores a cobrar por las aseguradoras se los calculan sobre el monto
asegurado aplicando una tasa o prima fija en moneda, dependiendo
del tipo de seguro y/o plan elegido, se puede apreciar los montos
minimos y maximos que se aplican en el mercado actual.
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TABLA 30 PRECIO REFERENCIAL POR TIPO DE SEGUROS PARA EL ANO 2015

Vida 25 USD por persona 220 USD por persona
Accidentes 1,20 por mil anual 1,60 por mil anual
Enfermedad 1,80 por mil mensual 2 por mil mensual

Livianos 2,7% anual Livianos 3,5% anual
Automoviles

Pesados 4,5% anual Pesados 5,5% anual
Incendio 1,20 por mil anual 3,50 por mil anual
Robo 0,80% anual 1,5% anual
Asistencia de Viaje 25 USD por viaje 45 por el viaje

0,25% por la duracion | 0,45% por la duracion
Transporte o o
del viaje del viaje

Fuente: Intendencia de Seguros del Ecuador 2015

Elaborado por: La Autora

Es importante entender que del broker o intermediario de seguros, la base de

su negocio es comisionar por cada seguro colocado; por lo que su negocio es

colocar la mayor cantidad de pdlizas de seguros en el mercado ya que de ello

dependeré su rentabilidad.
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2.2.5 Promocion v publicidad que se realizara (Canales de

Comunicacion)

La promocidn y publicidad en las ventas tienen la finalidad de incrementar las
ventas de un negocio, el resultado a obtener dependerd de cdmo se lo haga, a
quién se lo dirige y como se la ejecute. El bréker de seguros se comunicara
directamente con sus potenciales clientes para darles a conocer sus promaociones.
La finalidad de la promocion es principalmente lograr influir al publico para

generar una compra.

Para el caso de los seguros en su promocion y publicidad es importante
determinar que el broker actia como intermediario en la colocacion del mismo,
entre el cliente y la aseguradora, por lo que depende mucho de qué tipo de
promociones tenga la compafiia aseguradora para el mercado para que el broker

pueda trasmitirla al cliente de forma inmediata y efectiva.

La publicidad del broker esta basada en los seguros y productos de las

aseguradoras que le permitiran generar su propia estrategia hacia el mercado.

Las promociones mas frecuentes que se generan a través del broker dependen
de los convenios previos que se hayan realizado con las compafiias de seguros y

son.

e Descuentos por el pago de contado de cada seguro.

e Oferta cruzada, por la compra de un seguro determinado se le incluye
un seguro adicional de diversa cobertura.

e Cobertura de ciertas preexistencias en el caso de seguros de salud

e Descuento en seguros de enfermedad para grupos corporativos
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Descuento en seguros a grupos corporativos de automaviles

e Promociones por cumpleafios de la persona que ya ha contratado un
seguro

e Formas de pagos varios como: tarjeta de credito, efectivo,

transferencia, letras de pago, mensualidades.

En lo referente a la publicidad del broker se han considerado los posible
gastos anuales que van a ser necesarios para que se vaya difundiendo la
existencia del broker como una empresa de servicios relacionados con los
diferentes seguros que ofrece el mercado asegurador, entre lo cual se detalla en
la siguiente tabla.

TABLA 31 PRECIO REFERENCIAL DE PROMOCIONES PARA EL 2016

Generacion de la base de datos de clientes con todas sus
coordenadas y compra de seguros. Esto permitird hacer un
seguimiento permanente al mismo, para informarle de su 500
condicion de asegurado, llevar estadisticas de consumos y
demas informacion que sirva para apoyar al cliente

Envié periédico de informacion de seguros que le puedan

. . R . . 100
servir al cliente dentro de sus intereses a través del email.
Visita permanente de los vendedores a los clientes para
entrega de informacién y promociones de las compariias 300

aseguradoras

Diserfio de la pagina web de la empresa en donde se integre
opciones de consulta, publicidad, chat interactivo, consultas 1.000
y respuestas.

Entrega de material PoP del broker como esferos,

. 150
agendas, sticker entre otros.
Incorporar actividades de telemercadeo a los clientes,
informando de las promociones y variantes de los seguros a 300

los clientes

Fuente: Investigacion directa

Autora: La Autora
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2.2.6 Sistema de distribucion a utilizar (Canales de distribucion)

La actividad comercial del broker o asesor de seguros, en referencia a las
compafiias aseguradoras es la de ser un intermediario — comisionista, por lo cual
la empresa es parte del canal de distribucion del generador del seguro,

comisionando por la colocacion de uno o varios seguros.

El broker en su parte propia utilizara el canal directo de distribucion hacia el

cliente final a través de sus vendedores y medios de venta fisicos o electrénicos.

2.2.7 Seguimiento de Clientes

En la etapa de introduccion de la empresa asesora de seguros se prevé realizar
una evaluacion al cliente sobre el servicio recibido y se ha cerrado la contratacion
de un seguro, es decir por cada orden de compra. Se aplicara aleatoriamente una

encuesta para determinar el estado del brdker.

En la etapa de crecimiento, se hara un seguimiento a los clientes a traves de
encuestas de satisfaccion sobre aspectos de calidad del servicio, motivaciones,

puntos de conflicto, mejoras entre otros.

Como servicio posventa, se utilizara la base de datos donde se registra la
actividad comercial del cliente y a través del correo electronico se enviarad

informacidn publicitaria y promocional.
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Se utilizardn la pégina web y las redes sociales donde se informara al
publico/clientes del producto, actividades, o innovaciones sobre el seguro, con
un buzon de sugerencias que nos servira para la evaluacion del servicio en las

oficinas.

Con esta informacion se puede proceder con la actividad de posventa,
interactuando con el cliente a través del teléfono, via electronica o
personalmente buscando opciones de nuevas ventas y evaluacién por el

servicio.

A los ejecutivos comerciales/vendedores se les asignara un determinado
numero de clientes para que de esta forma sean los oficiales de cliente, de esta
forma habra una relacion mas personalizada entre el cliente y el broker o asesor

de seguros.

2.2.8 Especificar mercados alternativos

Se puede considerar como mercados alternativos para el broker de seguros
las zonas rurales del Distrito Metropolitano de Quito que puede suplir las

ventas requeridas en este proyecto.

También se puede alternar con otro tipo de seguro que el bréker podria
comercializar a sus clientes ya que las compafiias de seguros tienen variedad de

opciones y que al broker o intermediario le generaran una comision.
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2.3 Definicion de la competencia:

Procederemos a definir qué Empresas Asesoras de Seguros que existen ya en el
mercado van a ser nuestro referente para alcanzar la posicién deseada tanto en
negocios obtenidos como comisiones ganadas, lo cual nos aportard para medir el

desarrollo que se desea obtener en este Broker de Seguros.

2.3.1 Descripcion de la competencia

En la actualidad existen 298 Agencias Asesoras Productoras de seguros en el
el pais dentro de los cuales Tecniseguros es el lider en el segmento de agencias
asesoras productoras de seguros con una produccién de $129,353,803.38millones
$129,353,803.38millones de dolares en el afio 2015. (Bancos, 2016)

Las comisiones ganadas en el afio 2015 por 21°248,712.14 de lo cual el 16% es
es participacion de Tecniseguros; seguidos por Ecuaprimas Cia. Ltda., con el 7%
7% de participacion, Nova Ecuador S.A. con un porcentaje de participacion del
4%, estos son los tres primeros lideres en cuanto se refiere a agencias asesoras

productoras de seguros o broker en el Ecuador.(Bancos, 2016)

La participacion de cada uno de los brokeres mas relevantes del mercado en
cuanto a comisiones se refiere; en la pagina de la Superintendencia de Seguros no
se tiene una informacién sobre el nivel de produccién en primas de cada uno de
estos participantes del mercado, es por esto que solo detallamos el nivel de

produccidn en cuanto a comisiones.
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TABLA 32 COMISIONES GENERADAS POR BROKER ANO 2015

1 Tecniseguros S.A. 21,248,712.14 16%

2 Ecuaprimas Cia. Ltda. 9,256,319.09 7%

3 Nova Ecuador S.A. 5,263,987.15 4%

4 Asertec S.A. 5,125,789.30 4%

5 Alamo S.A. 4,125,869.23 3%
Colcordes Sociedad

6 . 4,036,987.25 3%
Anonima

7 Acosaustro S.A. 3,124,896.35 2%
ZH.M. Zuloaga, Hidalgo

8 . 3,015,787.25 2%
&Magquilon S.A.

9 Clave Seguros C.A. 3,015,873.25 2%
RaulCoka Barriga Cia.

10 2,873,687.25 2%
Ltda.

11 Otros 68,265,895.12 53%
Total General 129,353,803.38 100%

Fuente: Superintendencia de Seguros del Ecuador 2015

Elaborado por: La Autora
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Se puede apreciar que los lideres de mercado en referencia a broker son
Tecniseguros S.A., Ecuaprimas Cia. Ltda., Nova Ecuador S.A., Asertec S.A., que

juntos cubren el 31% del mercado.

Para la descripcion de la competencia se tomara en cuenta las Empresas
Asesoras de Seguros que reporten comisiones sobre los 500.000 dolares anuales
ya que es en ese nivel en el que se proyecta estar en el primer afio de

funcionamiento

TABLA 33 DESCRIPCION DE LA COMPETENCIA POR INGRESOS ESTIMADOS
ANUALES

29 |ATLANTICO S.A. 1780 697 .53
546.129.75

METROSEGURQOS

30 1752 569 .53
C.A. 544.290.63
SEGURANZA

31 1656 38 51
CIA. LTDA. 528.086.69
PREVENIR CIA.

32 1787 748 5
LTDA. 516.368.93

Fuente: Superintendencia de Seguros del Ecuador 2015

Elaborado por: La Autora

A continuacién se procede a dar una breve descripcion de lo que vende, como
como lo hace y a qué precio la Competencia a la cual se la tomarad como referente
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referente para el desarrollo y crecimiento de la Empresa Asesora de Seguros
BELTRAN —-ROJAS.

TABLA 34 DESCRIPCION DE LA COMPETENCIA

¢A quién le vende? Personas naturales, empresas, sector publico

¢Qué es lo que vende? Fianzas, Vida, Accidentes, Enfermedad,
Automdviles, Incendio, Robo, Asistencia de

Viaje, Transporte.

¢A qué precio? Fianzas entre 2% al 5%, Vida promedio 50
por persona, Accidentes 1,30 por mil,
Enfermedad 2 por mil mensual, Automdviles
3,5% anual, Incendio 3,40 por mil anual, Robo
1,40% anual, Asistencia de Viaje 35 USD por
viaje, Transporte 0,40% por la duracion del

viaje.

¢Cémo se comunica con sus | Telemercadeo, servicio postventa directa
clientes? cuando ya son clientes, vendedores-asesores,
email, pagina web.

¢Cdémo llega a sus clientes Vendedores, redes sociales, visitas de asesores
¢A quién le vende? Personas naturales, empresas, sector publico
¢Qué es lo que vende? Fianzas, Vida, Accidentes, Enfermedad,

Automdviles, Incendio, Robo, Asistencia de

Viaje, Transporte.
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¢A qué precio?

Fianzas entre 1% al 5%, Vida promedio 65
por persona, Accidentes 1,20 por mil,
Enfermedad 2 por mil mensual, Automoviles
3,2% anual, Incendio 3,40 por mil anual, Robo
1,40% anual, Asistencia de Viaje 35 USD por
viaje, Transporte 0,40% por la duracion del

viaje.

¢COémo se comunica con sus

clientes?

Vendedores-asesores, email, pagina web.

¢Cdémo llega a sus clientes

Vendedores, redes sociales

¢A quién le vende?

Personas naturales, empresas, sector publico

¢Qué es lo que vende?

Vida, Accidentes, Enfermedad, Automoviles,
Incendio, Robo, Asistencia de Viaje,

Transporte, seguros de comercio exterior

¢A qué precio?

Fianzas entre 2% al 5%, Vida promedio 50
por persona, Accidentes 1,30 por mil,
Enfermedad 2 por mil mensual, Automoviles
3,5% anual, Incendio 3,40 por mil anual, Robo
1,40% anual, Asistencia de Viaje 35 USD por
viaje, Transporte 0,40% por la duracion del

viaje.

¢,COmMo se comunica con sus

clientes?

Telemercadeo, vendedores-asesores, email,

pagina web.

¢Cdémo llega a sus clientes

Vendedores, redes sociales, visitas de asesores
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¢A quién le vende? Personas naturales, empresas, sector publico

¢Qué es lo que vende? Fianzas, Vida, Accidentes, Enfermedad,
Automdviles, Incendio, Robo, Asistencia de

Viaje, Transporte, fletes marinos.

¢A qué precio? Fianzas entre 2% al 5%, Vida promedio 50
por persona, Accidentes 1,30 por mil,
Enfermedad 2 por mil mensual, Automdviles
3,5% anual, Incendio 3,40 por mil anual, Robo
1,40% anual, Asistencia de Viaje 35 USD por
viaje, Transporte 0,40% por la duracion del

viaje.

¢Como se comunica con sus | Vendedores-asesores, email, pagina web.

clientes?

¢Como llega a sus clientes Visitas de asesores

Fuente: Investigacion directa

Autora: La Autora
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2.3.2 Definir puntos fuertes y débiles de la competencia,
comparandolos con los del proyecto propio

TABLA 35 PUNTOS FUERTES Y DEBILES DEL PROYECTO Y LA COMPETENCIA

No se cuenta con pagina web o apps

Tecnologia Redes sociales
para celulares y tablets
. . - - Se depende de forma directa de las
Materias Prima Disefio estructurado del servicio P
empresas aseguradoras
Estrategia - . . . .
Comercial Servicio personalizado para los clientes Poco personal para realizar el servicio

. L Poco personal que forma parte de la
Recursos humanos|Personal capacitado y con experiencia en seguros

empresa
. . Se debe implementar un area de atencion
Infraestructura Oficinas propias .
a clientes
Experiencia 10 afios de experiencia en el mercado asegurador | _
Tecnologia Redes sociales, pagina web y aplicativos méviles .
Costo de los servicios web
Materias Prima Estrategias de colocacion de seguros, alianzas Se depende de forma directa de las
con empresas aseguradoras empresas aseguradoras
Estrategia Servicio personalizado para los clientes de forma |Competencia directa con brokers de
Comercial personal y a través de redes sociales y medios web [mayor participacién en el mercado

Recursos humanos [Personal capacitado y con experiencia en seguros |Rotacion de personal

Infraestructura Oficinas propias y sucursales Costo de arriendo de sucursales

Experiencia Més de 10 afios de experiencia en el mercado

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La Autora



2.4 COSTOS DEL PRODUCTO/SERVICIO, POR PERIODOS

24.1 Determinacién de costos variables

Este tipo de empresas conocidas como Intermediarios y Asesoras de
Seguros o bréker de Seguros tienen ingresos en funcidon decomisiones que
ganan por colocar un seguro efectivo y que es pagada por la Aseguradora con
la cual se negocia la colocacion del Seguro elegido, por lo que su estructura de
costos no es muy amplia, basandose en el personal que interactia con el
cliente, la infraestructura y el uso de cierta tecnologia para ser su trabajo diario,
por lo que a continuacién se procede a detallar sus costos fijos y variables que

seran los necesarios para su funcionamiento.

Los costos variables son:

COSTOS VARIABLES
Comisiones Vendedores

Movilizacion Vendedores
Publicidad y propaganda
Movilizacion Mensajero

Insumos
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2.4.2 Determinacion de Costos Fijos

Los costos fijos de la empresa se estableceran en los siguientes rubros:

COSTOS FIJOS

Tarjetas de presentacion

Material instructivo para capacitacion
Sueldos personal administrativo
Arriendo oficina

Luz eléctrica

Agua potable

Teléfono

Internet

Suministros de oficina

Suministros de limpieza oficina, cafeteria
Gastos de instalacion

Gastos de constitucion
Depreciaciones

Intereses pagados por préstamos

Los valores se determinaran en el capitulo 6 del proyecto, Area Financiera.
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2.4.3 Determinacion de costos total del producto o servicio

El Asesor productor de Seguros o Broker se encarga de la colocacion de
seguros a través de la intermediacion que hace entre el cliente final y la
empresa aseguradora recibiendo por esta actividad una comision que dependera
del ramo de la pdliza, del valor total de las primas y de los incentivos que cada

Aseguradora maneje como estrategia de mercado.

La comision variard segun la aseguradora y esto determinard los ingresos

del broker como empresa.

El costo total = Costos fijos + Costos variables, de la operacidn del broker

Se resumen en:
Costos fijos: Gastos de operacion

Gastos Administrativos

Costos Variables: Gastos de venta
Gastos de Marketing

Financieros

Al ser los brokeres, sélo intermediarios en la venta de seguros, no establecen
el precio de los productos/pélizas de seguros, éstos son establecidos por la

empresa de seguros las cuales también establecen los porcentajes de comision a

pagar.

Tanto el Asesor o broker de seguros como la Compaiiia de Seguros, estaban
regulados por la Superintendencia de Bancos y Seguros, en la actualidad el

ente regulador es la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros.
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Las Aseguradoras atraen a los Asesores o Broker de Seguros creando
campanas de venta en las que se premia a los Asesores, incentivando la venta de
sus productos y otorgando premios adicionales a las comisiones como un

reconocimiento a su aporte de generacion de mas seguros.

A continuacion se establece una tabla comparativa en los valores de la Prima
que cobran por tipo de seguro los cuatro brokeres que constituyen la competencia

directa:

TABLA 36 VALORES COMPARATIVOS DE PRIMA SEGUN TIPO DE SEGURO

Atlantico S.A - Vida promedio 50 USD por persona
- Accidentes 1,30 por mil

- Enfermedad 2 por mil mensual

- Automoviles 3,5% anual

- Incendio 3,40 por mil anual

- Robo 1,40% anual,

- Asistencia de Viaje 35 USD por viaje

- Transporte 0,40% por la duracién del

EMPRESA PRIMA/VALOR POR RAMO

Metroseguros C.A. - Vida promedio 65 USD por persona

- Accidentes 1,20 por mil

- Enfermedad 2 por mil mensual

- Automoviles 3,2% anual

- Incendio 3,40 por mil anual

- Robo 1,40% anual

- Asistencia de Viaje 35 USD por viaje

- Transporte 0,40% por la duracion del

viaje.

87



EMPRESA

PRIMA/VALOR POR RAMO

Seguranza Cia. Ltda.

Vida promedio 50 USD por persona
Accidentes 1,30 por mil

Enfermedad 2 por mil mensual
Automoviles 3,5% anual

Incendio 3,40 por mil anual

Robo 1,40% anual

Asistencia de Viaje 35 USD por viaje
Transporte 0,40% por la duracion del

EMPRESA

PRIMA/NVALOR POR RAMO

Prevenir Cia. Ltda.

viaje.

Vida promedio 50 USD por persona
Accidentes 1,30 por mil,

Enfermedad 2 por mil mensual
Automoviles 3,5% anual

Incendio 3,40 por mil anual

Robo 1,40% anual

Asistencia de Viaje 35 USD por viaje

Transporte 0,40% por la duracién del

Fuente: ANACSE 2015

Elaborado por: La Autora

De la tabla se pueden apreciar que los precios de los seguros cuyo célculo se

base en porcentajes o primas minimas no varian considerablemente, todo

depende de la Compafiia de Seguros con la que el broker negocie el seguro a

contratar para un determinado cliente.
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Sin embargo, existen Aseguradoras que por el volumen de ventas que genera el
Asesor 0 Broker de Seguros le dan un porcentaje preferencial de comisién, o un
bono por cumplimiento, obteniendo la fidelidad de ese Intermediario o Broker

para con la Aseguradora.
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CAPITULO 111
AREA DE OPERACIONES

3.1. Descripcidn del proceso

3.1.1 Descripcion del proceso Operativo

Los Asesores productores o broker realizan la colocacion de seguros a sus
clientes a través de la intermediacion entre los usuarios y las empresas
aseguradoras, en esta intermediacion podemos identificar dos momentos
significativos en el servicio que prestan y estos son: La contratacion del

servicio del seguro y la indemnizacion en el caso de producirse un siniestro.

La contratacion del servicio de seguro: Esta etapa inicia con el
requerimiento del cliente que desea adquirir una pdliza de seguro (Ver Anexo
2) en la que el brdoker se pone en contacto con €l y le da a conocer las diversas
opciones de seguros de las Aseguradoras con las que trabaja, realiza las
cotizaciones respectivas, gestiona la péliza y concluye gestionando el pago de
primas a la Aseguradora para luego cobrar la comision a la Aseguradora por la
colocacion de dicha poliza de seguro.

La Indemnizacion: Se inicia con la notificacion por parte del cliente al
bréker de haber sufrido un siniestro este le asesora sobre la documentacién que
debe llenar y presentar para solicitar la cobertura, da seguimiento al tramite,
gestiona la liquidacion del siniestro y la firma del acta de finiquito.
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Adicional a estos procesos el broker también realiza visitas periddicas a sus
clientes para conocer su nivel de satisfaccion con el servicio y poder solventar

futuros requerimientos.

Los procesos internos se encuentran conformados como sigue:

Proceso de Direccion que abarca Planeacion estratégica, Control operativo de

Ventas y Financiero.

Luego tenemos el proceso de Prestacion de Servicios que inicia con la solicitud
del cliente, la cotizacion del seguro solicitado, orden de emisién de poliza, entrega

de pdliza y pago de poliza.

Luego tenemos los procesos de apoyo que son Gestion de Talento Humano,

Coordinacion Administrativa y de Marketing, Coordinacién de Siniestros.

Finalmente tenemos Evaluacion y Control donde se mide la calidad del

Servicio ofrecido.
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Information

¢ ' PROCESOS DE DIRECCION

Control Operativo de Ventas

Y Financiero

PROCESOS DE PRESTACION DE SERVICIOS

e

PROCESOS DE APOYO

GestiéndelTal CoordinaciénAd Coordinacién CoordinaciénS

ento ministrativa marketing iniestros

EVALUCION Y CONTROL

Sistema de Gestion
de Calidad

GRAFIC0O21 MAPA DE PROCESOS

Elaporado por: La Autora 98




El flujograma operativo de la intermediacion y asesoria de seguros sera como

sigue:

Emisién de oferta, aceptacion, entrega de pdliza, pago del seguro y cobro de la
comision.

e El cliente solicita el servicio

e El cliente desea contratar un seguro

e Se presenta una oferta del seguro requerido

e El cliente acepta la oferta

e El cliente paga la prima del seguro

e EI Asesor paga a la Aseguradora

e Entrega de poliza al cliente

Requerimiento Cotizacion de Seleccion de Gestion emision
del cliente polizas aseguradora de pdliza

Entrega
comprobante de

pago al cliente
\J

Cobra comision
por corretaje

Gestion de pago Entrega de pdliza
de prima al cliente

GRAFIC022 DIAGRAMA DEL PROCESO CONTRATACION DE SEGUROS

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La Autora
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En caso de un siniestro:

e El cliente notifica el siniestro

e EIl Asesor notifica a la Aseguradora

e EI Asesor solicita documentacion de respaldo

e El cliente entrega lo requerido

e EI Asesor envia toda la documentacion a la Aseguradora
e EIl Asesor recibe el cheque por el pago del siniestro

e EIl Asesor entrega el pago al cliente.

Notificacion Entrega de Gestion de
documentos

del siniestro " indemnizacion
habilitantes

Acta de Liquidacion del
finiquito siniestro

GRAFIC023 DIAGRAMA DEL PROCESO INDEMNIZACION SINIESTRO

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La Autora
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El cliente solicita el servicio
l N

Gestiona pago de prima Entrega comprobante de pago
al cliente

El cliente
desea Investigar requerimiento del Entrega péliza al cliente
contratar un AiEmie Cobra comisién por corretaje
Seguro de seguro

Realiza cotizacion del seguro
requerido Gestiona entrega de la pdliza

Presenta la oferta al cliente

Retira documentos

. para emision
El cliente

desea
reportar un

siniestro .
El cliente

acepta la
oferta

Solicita emisidn de pdliza

Se reporta el siniestro a la
aseguradora

Vuelve a cotizar

Entrega de
documentoshabilitantes

Gestién de Indemnizacién

Seguimiento del caso Liquidacion del siniestro Firma acta de finiquito En
‘_
—> —>
B

GRAFIC024 FLUJOGRAMA OPERATIVO DEL PROCESO COLOCACION DE SEGUROS

Elaborado por: La Autora 96



Instalaciones

Las instalaciones del broker de seguros se establecen como oficinas de tipo
administrativas en las cuales se pueden identificar las diversas dependencias que
brindan el servicio al cliente desde el acercamiento hasta la emision de la poliza

asi como el area de soporte en el caso de un siniestro.

Descripcion de Instalaciones

Gerencia

El area de Gerencia es la que estard ocupada por la maxima autoridad de la
organizacion, el cual estd encargado de la representacion legal y la administracion

de la empresa.

Coordinacion Administrativa — Financiera

El &rea de Coordinacion Administrativa — Financiera estara ocupada por el
coordinador respectivo del area el cual ejecutara las actividades administrativas y

financieras del negocio.

Coordinacion Ventas y Marketing

El &rea de ventas estara dirigida por su coordinador y sera el area encargada de
la comercializacion de las pélizas de seguros y del posicionamiento de la marca de

la empresa en la mente de los clientes.
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Coordinacion de Siniestros

El area de Siniestros estara liderada por el Coordinador quien brindara y

asesorara a los clientes durante todo el proceso de la liquidacion del siniestro.

Pool de vendedores

Estard conformado por 2 estaciones de atencion directa a los clientes y una

dedicada a la emision de pdlizas.

Secretaria — Cobranzas

Estara ocupada por la secretaria quien realizara también funciones de cobranzas,
ella sera la encargada de direccionar a los clientes a las diversas areas para que

puedan recibir el servicio que satisfaga las necesidades del cliente.
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Ver gréfico No. 25

Gerencia

Ingreso

Secretaria

- Cobranzas

1
S )

Vendedor 1
(Emision)

Sala de reuniones

Sala de espera

Vendedor 2

Vendedor 3

Pool ventas

Administrat
ivo
Financierc

Ventas y
Marketing

Siniestros

GRAFIC0O25 PLANO DESCRIPCION DE OFICINA BROKER

Elaborado por: La Autora
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Equipos

Los brdkeres de seguros para realizar sus funciones de intermediacion
requieren equipos que les permita trabajar en la oficina y tener conexion directa
con las diferentes paginas y aplicativos de las aseguradoras con las que hayan

firmado contratos.

Los equipos a utilizar seran computadores, impresoras, escritorios, sillas, mesa

mesa de reuniones, teléfonos, tablets, celulares, mobiliario, entre otros.

—
—

T e——— <

GRAFIC026 COMPUTADOR DE ESCRITORIO
Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La Autora
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GRAFICO27 TABLET

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La Autora

GRAFIC028 CELULAR

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La Autora
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GRAFIC029 IMPRESORA MULTIFUNCION

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La Autora

GRAFIC0O30 TELEFONO

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La Autora
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GRAFIC0O31 PAGINA WEB

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La Autora

Mobiliario

GRAFIC032 ESCRITORIO

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La Autora
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GRAFICO33 SILLA GIRATORIA

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La Autora

GRAFIC0O34 SILLA DE VISITA

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La Autora
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GRAFIC035 SILLA DE ESPERA

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La Autora

El broker ofrece al asegurado un servicio intangible el cual genera como
unico respaldo de la relacion comercial un documento denominado poliza de
seguro que es generado por la Comparfiia Aseguradora con la cual se haya

tomado el Seguro.

Poliza de Seguro

(org, 2016) “Es un contrato bilateral en el cual las partes se obligan a dar
cumplimiento a lo estipulado en las Condiciones Generales y Particulares del
mismo”.

En el siguiente cuadro se describen las principales caracteristicas y precios de los

equipos requeridos para la oficina del bréker de seguros.
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TABLA 37 EQUIPOS Y MUEBLES OFICINA Y COSTOS

Computadora Porcesador intel core 13-4160-3,6 Cuarta generacion $ 465,00
Tablet Samsung Galaxy Tab 4 Wifi 7pul Gps 2cam $ 189,00
Celular Iphone 6s - plus 16gb $ 590,00
Impresora multifuncion Epson L365 Wifi m{as tanques de tinta continua $ 279,00
Teléfono fijo Panasonic operador Kx-t7730 centrales $ 115,00
Teléfono fijo Panasonic operador Kx-ts500 $ 17,99
Pagina web Compatible con tablet y celular $ 1.000,00
Escritorio Escritorio De 1.50m X 0.60 Con Cajonera $ 165,04
Silla giratoria Apoya brazos y altura regulable $ 49,00
Silla de visita modelo 828 B $ 49,00
Silla de espera Silla de espera tripersonal $ 259,00
Archivador Metdlico 4 gavetas $ 149,00

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La Autora

Personas

Para brindar un servicio de excelencia se debe contar con personal capacitado

en todas las areas de la empresa que estén en la capacidad de orientar al cliente y

sugerirle la mejor opcién de cobertura de seguro, de acuerdo a sus necesidades.

TABLA 38 CALCULO HORAS HOMBRE POR ACTIVIDAD

Asesoria 30 minutos 1 30 minutos
Cotizacion 15 minutos 2 30 minutos
Emision de poliza |15 minutos 1 15 minutos

Elaborado por: La Autora

Se requerira de 1 hora con 15 minutos para la asesoria, cotizacion y emision de

de poliza para entrega al cliente.
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3.1.3 Tecnologia a aplicar

Como Tecnologia propia del Broker se utilizara software para la creacion de
los registros correspondientes a clientes, negocios ganados, comisiones

ganadas y empresas Aseguradoras con las que se trabaje.
Otro software para Contabilidad de la empresa en general.

Ademas dentro de tecnologia el broker contara con internet de banda ancha
de alto desempefio que le permita tener conectividad sin interrupciones con las
diversas plataformas tecnoldgicas que utilicen las aseguradoras, adicional se
contara con equipos de computacion asi como terminales méviles que permitan
agilitar y brindar un excelente servicio en cualquier lugar en el que se

encuentre el agente vendedor.

3.2 Factores que afectan el plan de operaciones

321 Ritmo de produccion

TABLA 39 CALcULO HORAS HOMBRE POR ACTIVIDAD

Asesoria 30 minutos 1 30 minutos
Cotizacion 15 minutos 2 30 minutos
Emision de poliza |15 minutos 1 15 minutos

Elaborado por: La Autora

NUmero de personas atendidas por afio: 1.280 x 12 meses = 15,360 personas

atendidas.
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3.2.2 Nivel de inventario promedio

Al ser una empresa de servicio no se maneja inventarios ya que se ejecuta el
servicio el momento que viene el cliente o persona interesada en obtener asesoria

de un Seguro en el caso del Broker de Seguros.

3.2.3 Numero de trabajadores

TABLA 40 NUMERO DE TRABAJADORES

Gerente X
Coordinador Administrativo Financiero X
Coordinador de Ventas y Marketing X
X
X
X

Coordinador de Siniestros

Ejecutivo comercial

Asistente Administrativo - Cobranzas
Abogado X X

XX |IX[X|X|X

RlRr|lwlk|lk|k |k

Elaborado por: La Autora

El proyecto requerira de 9 personas para su puesta en marcha de los cuales 8
son de planta y uno por honorarios, se estima que con el crecimiento de la

demanda del servicio la ndmina se incremente principalmente en el area de ventas.

3.3. Capacidad de produccion
3.3.1 Capacidad de produccion futura

Para la capacidad de produccion futura se tomo como base el valor de la
capacidad instalada anual y se realizé la proyeccion para los afios siguientes

esperando un crecimiento del 1,37% del incremento poblacional.
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TABLA 41 PROYECCION DE PRODUCCION FUTURA (VENTA POLIZAS)

15.360 15.570 15.783 16.000 16.219

Elaborado por: La Autora

3.4 Definicion de materias primas

3.4.1 Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que

pueden presentar

Al ser un servicio no existe materia prima de forma literal pero haciendo
una relacién a la acepcion del término se podra considerar como tal al contrato
de seguro gue se encuentra representado por la poliza la misma que de acuerdo
al ramo de seguro escogido puede ser sustituido segun se detalla en el siguiente

cuadro.

TABLA 42 GRADOS DE SUSTITUCION

1 Vida Seguro social Ley de Seguridad Social art 1
2 Accidentes personales [Seguro social Ley de Seguridad Social art 1
3 Salud Seguro social Ley de Seguridad Social art 1
4 Vehiculos Sistemas de rastreo satelital

Alarmas -

Springles
5 Incendio Gabinetes contra incendio

Extintores -
6 Robo Sistema de alarmas ]
7 Asistencia de viaje Seguro aeronautico Decreto Ejecutivo 912 Lucio Gutierrez|
8 Transporte Sistema PUblico para pago de accidentes de transito |SPPAT

Elaborado por: La Autora
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Se realizd el anélisis de los grados de sustitucion que se podrian encontrar por
cada ramo de seguro en el que se tendré presencia y tenemos que para los seguros
de vida, accidentes personales y salud el Seguro Social obligatorio constituye el
servicio de sustitucion para este ramo de seguros; en Vehiculos, Incendios y Robo
lo constituyen los diversos tipos de proteccion que existen en el mercado como las
alarmas; para asistencia de viaje tenemos el seguro aeronautico y el SPPAT
(Sistema Publico para pagos de Accidentes de Transito) para Transporte. Sin
embargo el tipo de coberturas y beneficios que los seguros de sustitucion ofrecen
son menores a los que se ofertan en los seguros privados por lo que se debe
enfocar la estrategia de ventas en estos puntos para lograr captar la atencion del

mercado.
3.5 Calidad
3.5.1 Método de control de calidad

El principal factor que se debera tomar en consideracion para el control de
calidad serd el servicio al cliente enfocados principalmente en tiempos de
respuesta y en el grado de satisfaccion en servicio otorgado que pueden ser
Asesoria, Cotizacién y Cierre del negocio con la emision del Contrato de Seguro o

Péliza.

Como método de medicion se empleara la hoja de control de calidad.

109



TABLA 43 HOJA DE ANALISIS PARA EL CONTROL DE CALIDAD

Reporte Semanal de Actividades realizadas

Semanadel:  .oiieiiiieiiiiniininnens

Ficha de registro Coordinador
Asesoria # de atenciones Medir el # de semanal 100% de de ventas
clientes Asesorias Gerente
atendidos
Ficha de registro
Cotizacion # de ofertas Medir el # de semanal 100% de Coordinador
ofertas ofertas de ventas
presentadas presentadas Gerente
Medir el # de Ficha dsereglstro Coordinador
Emisién # de polizas negocios semanal 100% pélizas de ventas
cerrados entregadas Gerente
#de Medir la Llamadas Coordinador
Clientes clientes satisfaccion semanal 100% telefonicas de ventas
satisfechos del cliente Gerente
Ficha de
: registro de Coordinador
Siniestros #;ﬂz:(:lifjr::s Medir semanal 100% siniestros de ventas
el # de reportados Gerente
atenciones

Elaborado por: La Autora
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3.6  Normativas y permisos que afectan su instalacion

3.6.1 Sequridad e higiene ocupacional

Todos los trabajadores deberan observar las normas de salud y seguridad

ocupacional sefialadas en el plan de contingencia empresarial.

Los trabajadores no podran presentarse a trabajar en estado de embriaguez o con

el consumo de alguna sustancia psicotrépica en su sangre.

La empresa estard pendiente de que se vaya programando las actividades
correspondientes a dar cumplimiento con la seguridad y salud laboral de sus
empleados con el objeto de aplicar medidas y desarrollo de actividades para la

prevencion de riesgos provenientes de las actividades del trabajo como es:

La ergonomiay el trabajo en la oficina

GRAFIC0O36 ERGONOMIA Y EL TRABAJO EN LA OFICINA

Elaborado por: La Autora

Se aplicaran las medidas preventivas con avisos de primeros auxilios, salidas

de emergencia, uso de extintores, mangueras, entre otros.
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PRIMERQS
AUXILIOS

GRAFIC0O37 SENALETICA

Elaborado por: La Autora
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CAPIULO IV
AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

4.1 Andlisis estratégico y definiciones de objetivos

4.1.1 Nuestra vision

Ser el broker de seguros lider en servicio personalizado y respaldo del Ecuador
en el 2018.

4.1.2 Nuestra mision

Proporcionar proteccion de los bienes patrimoniales y personales de nuestros
clientes a través de una asesoria eficiente y personalizada en Seguros que permita
satisfacer sus necesidades y tengan un respaldo monetario y gente de confianza

que les asesore en la recuperacién ante un siniestro.

4.1.3 Andalisis FODA

El andlisis interno nos permitira conocer las principales fortalezas y debilidades

de la empresa y con ello determinar las estrategias necesarias para solventarlas.

Fortalezas

(1) Personal orientado al cliente

(2) Servicio personalizado
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(3) Experiencia en el mercado
(4) Personal capacitado

(5) Conocimiento del mercado

Debilidades

(1) Nuevos en el mercado
(2) Rotacion de personal
(3) Iiquidez para afrontar siniestros

(4) Polizas mal suscritas

El anélisis externo

En el analisis externo analizaremos las oportunidades y amenazas que
puede tener este plan de negocio y definir como se pude hacer frente a estos

factores que se encuentran fuera del control de la empresa.

Oportunidades

(1) Coyuntura del pais por catastrofe

(2) Orientar a la Sociedad a cultura de prevencion
(3) Manejo de herramientas tecnolégicas

(4) Negociacion de paquetes corporativos

(5) Respaldo de Aseguradoras solidas

(6) Capacitacion del personal en seguros

Amenazas

(1) Situacion politica y econdmica del pais
(2) Competencia

(3) Contraccion del mercado

(4) Servicios sustitutos
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Tabla 44Matriz Estratégica FODA

Oficina e Intermediacién y Asesoria en Seguros

FORTALEZAS (F)

(5,4) Disefio de servicios de proteccion
para pequefias, medianas y grandes
empresas.

(2,2) Encuesta trimestral para conocer
necesidades de los clientes potenciales.

(1,2) Soporte en redes sociales a
consultas de clientes.

(1,3) Disefio de aplicativo movil para

interaccion con clientes.

(2,1) Programas de financiamiento para
pago de seguros

(4,2) Alianzas estratégicas con

Aseguradoras y Reaseguradoras

(6,4) Pélizas de inversion a plazo fijo

(6,4) Control del gasto Administrativo

(3,3) Contrato de agenciamiento con
Aseguradoras sélidas

Elaborado por: La Autora
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DEBILIDADES (D)

(1,3) Publicidad en redes sociales y pagina web.

(2,4) Creacion de pack de coberturas para clientes.

(5,5)Control de calidad en la suscripcién y emision de
polizas.

(3,5) Programa de equipos back up en las diversas

areas de servicio.

(2,3) Videos tutoriales de los servicios del broker

(3,2) Programa de fidelizacion de colaboradores.

(3,4) Estabilidad de los trabajadores.

(5,2) Capacitacion y actualizacién de conocimientos
periddica.

(2,5) Camparia cultura de seguros para clientes.



El andlisis de los diversos factores internos y externos sirvié de base para la
realizacion de las estrategias de la matriz FODA.

4.2 Organizacion funcional de la empresa

4.2.1 Realizar organigrama de su empresa para definir la

organizacion interna

Gerencia
Secretaria —— Legal
| |
Coordinacion Coordinacion ) .,
.. . ) Coordinacion
Administrativa Marketing y o
) : Siniestros
Financiera Ventas

L Pool de ventas

GRAFI1C038 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Elaborado por: La Autora
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Gerencia General
Representacion Legal

Administrarcion de la
empresa

Secretaria .

deactividades

Asesoria Legal

Atencidn al cliente

Apoyo a actividades

admini /aS

Coordinacion
Marketing y
Ventas

Coordinacién
Administrativa
Financiera

Coordinacion de
Siniestros

Gestidn de Siniestros

Control de ingresos y egresos Servivio al cliente

Asesoria

Servicios Generales Colocacién del servicio

Gestion Documental Ventas

Mensajeria

Compras

GRAFIC039 ORGANIGRAMA FUNCIONAL

Elaborado por: La Autora
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TABLA 45 PERFIL GERENTE

1 INFORMACION BASICA

Puesto Gerente
Jefe Inmediato Presidente de la Empresa
Supervisa a Todas las areas

2. NATURALEZA DEL PUESTO
La persona para este cargo debe tener:
Visioén
Creatividad

Liderazgo
Compromiso
Conocimientos de negociacion
Etico
3. FUNCIONES DEL PUESTO

Sus principales funciones son:

Representante legal
Administrador de la empresa

4. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo Profesional Ing. en Administracion de Empresas o afines
Experiencia 5 afios

Habilidades Para manejar personal

Formacion Empresarial

Elaborado por: La Autora
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Puesto

Jefe Inmediato Superior

Supervisa a

TABLA 46 PERFIL SECRETARIA

INFORMACION BASICA
Secretaria
Gerente

N/A

2. NATURALEZA DEL PUESTO

La persona que desempefie este cargo debe ser:

Iniciativa

Orientacion al cliente

Ordenado

Propositivo

3. FUNCIONES DEL PUESTO

Sus principales funciones son:

Responsable de la coordinacion de actividades de gerencia y la logistica en

general.

Brindar soporte a todas las areas de la empresa

Atencion al cliente

4. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo Profesional

Experiencia

Habilidades

Formacion

Elaborado por: La Autora

Estudiante universitario 6to nivel de Administracién

de empresa, secretariado o afines

6 meses a 1 afio en cargos similares

Trabajo bajo presién, amabilidad, facilidad de

expresion oral y escrita.

Utilitarios en Office, atencion al cliente, redaccion

comercial, inglés.
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TABLA 47 PERFIL DE ABOGADO

INFORMACION BASICA

Puesto Abogado
Jefe Inmediato Gerente
Superior

Supervisa a N/A

2. NATURALEZA DEL PUESTO
La persona que desempefie este cargo debe ser:

Espiritu de investigacion

Profesional

Responsable

Lider
Con Iniciativa
Sensibilidad

3. FUNCIONES DEL PUESTO

Sus principales funciones son:
Manejo legal en todos los tramites que sea requerido dentro de lo legal y

juridico en la empresa

4. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo Profesional Doctor en Derecho

Experiencia 3 afios en cargos similares

Habilidades Marketing juridico y desarrollo y gestion
empresarial.

Formacion En Leyes, Normas y Reformas Empresariales en
Ecuador

Elaborado por: La Autora
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TABLA 48 PERFIL DE COORDINADOR ADMINISTRATIVO - FINANCIERO

1 INFORMACION BASICA
Puesto Coordinador Administrativo
Jefe Inmediato Superior  Gerente
Supervisa a Personal del Departamento
2. NATURALEZA DEL PUESTO

La persona que desempefie este cargo debe ser:
Honesto
Administrador

Empético

Buenas Relaciones humanas

3. FUNCIONES DEL PUESTO
Sus principales funciones seran:

Manejo de ingreso y egresos
Gestion de cobro

Inversiones

Coordinacion de mensajeria

Adquisiciones y compras

Administracién servicios generales de la empresa

Supervision de la gestion documental

4. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo Profesional Ing. Administraciéon de Empresas con mencion en
Finanzas

Experiencia 5 afios en cargos similares

Habilidades Técnicas de supervision, direccion de reuniones,

redaccion de informes complejos.

Formacién Finanzas, Inversiones, Mercado Bursatil, Nifs.

Elaborado por: La Autora
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TABLA 49 PERFIL DE COORDINADOR MARKETING Y VENTAS

Puesto

1 INFORMACION BASICA

Coordinador Marketing y ventas

Jefe Inmediato Superior  Gerente

Supervisa a

Personal del Departamento

2. NATURALEZA DEL PUESTO

La persona que desempefie este cargo debe ser:

Analitico

Social
Imaginativo
Habil

Lider

Amable

3. FUNCIONES DEL PUESTO

Sus principales funciones son:

Ventas

Colocacion de productos

Servicio al cliente

4. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo Profesional Ing. Administracion de Empresas o

Experiencia

Habilidades

Formacién

Elaborado por: La Autora

Ing. En Marketing

3 afios en cargos similares

Orientacidn al cliente, Liderazgo, Comunicacion.

Manejo de personal, Negociacion, Servicio al cliente
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TABLA 50 PERFIL DE COORDINADOR DE SINIESTROS

1 INFORMACION BASICA

Puesto Coordinador Siniestros
Jefe Inmediato Gerente

Superior

Supervisa a Personal del Departamento

2. NATURALEZA DEL PUESTO

La persona que desempefie este cargo debe ser:
Atento
Conocedor

Técnico en seguros
Empético
Lider
3. FUNCIONES DEL PUESTO

Sus principales funciones son:

Gestion del proceso de reclamos en siniestros
Asesoria en tramites de reclamos
Inspeccidn de siniestro.
4. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
Titulo Profesional Ing. Automotriz,

Ing. Comercial o afines

Experiencia 3 afios en cargos similares

Habilidades Atencion al cliente, Liderazgo, Capacidad de
negociacion.

Formacion Manejo de personal, bases técnicas en seguros,

conocimiento de mecanica.

Elaborado por: La Autora
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4.3 Control de gestion

4.3.1 Haga un listado de los indicadores de gestién necesarios

Para el control de las diferentes areas de la empresa se han establecido los

siguientes indicadores:

TABLA 51 INDICADORES DE OFICINA BROKER DE SEGUROS

Gerencia Eficiencia de (Comisiones ingresadas ejecutados / Comisiones
ingresos presupuestadas ) x 100

(comisiones)

Administrativo Optimizacion de  (Gastos Administrativos / Gastos totales) x 100
los Gastos

Financiero Liquidez Activo Corriente/Pasivo Corriente x 100
Corriente

Apalancamiento  Activo Total /Patrimonio

Rotacién de Ventas / Activo total

ventas

Rentabilidad neta = Utilidad neta / VVentas

de ventas
Comercial indice de ventas  Cuantas pélizas compran los clientes.

Precio medio de  Cuanto paga por p6liza como media cada cliente.

venta.

Tasa de Cuantas personas que ingresan a la empresa

transformacién o compran un seguro.

conversion.

Elaborado por: La Autora
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4.4 Necesidades de personal

4.4.1 Especificar cuanto personal necesitara hasta un horizonte de tres

anos

Se estima que para los tres primeros afios de vida de la empresa se requerira de

incremento de personal el cual se describe en el siguiente cuadro.

TABLA 52 REQUERIMIENTO DE PERSONAL

Gerente X
Coordinador Administrativo Financiero X
Coordinador de Ventas y Marketing X
X
X
X

Coordinador de Siniestros

Ejecutivo comercial

Asistente Administrativo - Cobranzas
Abogado X X

XXX [X|X|X

PlRrlw|k ke

Elaborado por: La Autora

Para los 3 afios iniciales la empresa requerird de 9 personas.
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CAPITULO V
AREA JURIDICO LEGAL

A efectos de determinar la forma juridica que sea mas viable para el
presente proyecto, se procedié a analizar las diferentes modalidades que existen
en la Ley de Compafiias de Ecuador que contempla los siguientes tipos de

empresas que se pueden constituir:

La compafiia en nombre colectivo
La compafiia en comandita simple y dividida por acciones
La compafiia de responsabilidad limitada

La compafiia anénimay;

o B~ w D

La compafiia de economia mixta.

Cada una de las antes citadas tipos de empresas tiene su particularidad,
considerando que el tipo de mejor aporte para este tipo de proyecto es la
Compafia de Responsabilidad Limitada, la misma que puede ser constituida
con un minimo de 2 personas y tener un crecimiento de méaximo 15 y un
Capital cerrado (numero de accionistas limitado y que no puede cotizar en
Bolsa de Valores). En esta modalidad sus socios son responsables Gnicamente
por las obligaciones sociales hasta el importe porcentual del monto de sus

aportaciones individuales.

Este tipo de empresas deben ser aprobadas por la Secretaria General en la
oficina matriz de la Superintendencia de Compafiias a través de una solicitud

de aprobacion, la misma que debe ser elaborada por un Abogado.
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En el pais actualmente da muchas facilidades para la creacion de una empresa,

para lo cual ha reducido sus pasos quedando en 4, siendo como sigue:

1. Reservar un nombre en la Superintendencia de compafiias.
2. Elaborar el Estatuto Social con un Abogado.

3. Abrir una cuenta de integracién en un Banco.

4. Elevar a Escritura Publica el Estatuto Social con un Notario.

Reservaun nombre [ =1 il 1 t0 M Abreuna cuenta de Eleva a escritura
g e integracion publica el estatuto

social

Superintendencia de
Compaiiias Banco

Notario

GRAFIC0O40PASOS A SEGUIR PARA LA CONSTITUCION DE UNA EMPRESA DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA

Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros

Elaborado por: La Autora

5.1.2 Patentes y Marcas

El registro de una marca le permite la exclusividad de uso de ese nombre lo

cual le permite a su duefio:

e La creacion de un valor de marca, se convierte en un activo

intangible para la compafiia.
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e Poder otorgar licencias o franquicias y obtener regalias.
e Ser diferente de la competencia.

e Protegerse del uso de un nombre igual o similar, por intermedio

de acciones legales.
e Proteccion del nombre de Dominio en Internet.

e Impedir el registro de una marca similar a la de la empresa.

Para efectuar el registro de Marca se deben realizar los siguientes pasos, a

través de un Abogado:

e Tener un Estudio de factibilidad

e Luego de la evaluacion de posible registro, solicitar el Registro

de marca y una vez que ha sido aceptada la marca.

e  Obtencidn de Certificado de registro.

5.1.3 Detalle todo tipo de licencias necesarias para funcionar vy

documentos legales. (Patentes, inicio de Actividades, etc.)

Para poder funcionar como Broker o Intermediario de Seguros, la
(Resolucién N° JB-2005-814) del ente regulador indica que se deben cumplir

los siguientes articulos de la Ley General de Seguros:

ARTICULO 5.- De los agentes de seguros sin relacion de dependencia.- Para
ejercer su actividad deben obtener su credencial ante la
Superintendencia de Bancos y Seguros, para lo cual presentaran en
originales o copias debidamente autenticadas ante Notario Publico, los
siguientes documentos:

a) Curriculum vitae;
b) Certificado de afiliacion a la Camara de Comercio del lugar en donde va a
desarrollar su actividad;
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¢) Certificado del Registro Unico de Contribuyentes;

d) Certificado de haber aprobado un curso de especializacion de seguros de
por lo menos 360 horas de duracion dictado por un Centro de
Educacion Superior, o por un organismo legalmente reconocido por
autoridad competente y aceptado por la Superintendencia de Bancos y
Seguros y acreditar experiencia equivalente a un tiempo minimo de 5
afos en el area técnica o de comercializacion de seguros. La
experiencia se acreditara con el certificado otorgado por el
representante legal de la persona juridica que integre el sistema de
seguro privado, en donde el interesado haya prestado sus servicios y
con el contrato de trabajo debidamente inscrito en la Inspectoria del
Trabajo, o a falta de este contrato con el certificado de afiliacion del
IESS;

e) Copia de la cédula de ciudadania y copia de la papeleta de votacion del
altimo sufragio;

f) Quienes estuvieren en mora en el cumplimiento de sus obligaciones por
mas de sesenta dias con cualquiera de las instituciones del sistema
financiero o de seguros o quienes en el transcurso de los Gltimos cinco
afios hubiesen incurrido en el castigo de sus obligaciones por parte de
cualquier institucion financiera o de seguros;

g) En caso de que el solicitante sea extranjero presentard la pertinente
autorizacion laboral otorgada por autoridad competente;

h) Ademés de los documentos sefialados en los literales precedentes, el
interesado debe mantener el registro actualizado de su direccién,
namero de teléfono, fax y correo electrénico; y,

i) Los asesores productores de seguros, que deseen operar en el ramo de
fianzas, para obtener el certificado respectivo, deben contar con
experiencia y conocimientos especificos en la materia de fianzas o
afines.

ARTICULO 6.- Las agencias asesoras productoras de seguros.- Para ejercer
su actividad deben previamente constituirse ante la Superintendencia
de Bancos y Seguros como compafiias de comercio, para lo cual deben
requerir de la Superintendencia de Compairiias, previo a la aprobacion
de la razon social o denominacion objetiva, una certificacion de que no
existe registro previo del nombre propuesto, o similitud con las
denominaciones existentes. Ademas deben tener como unico objeto
social, la gestion, el asesoramiento y colocacion de contratos de
seguros para una o0 varias empresas de seguros o de medicina
prepagada constituidas y establecidas legalmente en el Ecuador, y
obtener la credencial y certificados de autorizacion por ramo que le
faculte desarrollar la actividad, para cuyo efecto acompafiaran a la
solicitud, en originales o copias debidamente autenticadas ante
Notario Publico, la siguiente documentacion:
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a) Nombramientos de los administradores y representantes legales
debidamente inscritos en el Registro Mercantil;

b) Certificado de afiliacion a la Camara de Comercio del lugar donde la
compafiia tiene su matriz;

¢) Certificado del Registro Unico de Contribuyentes;

d) Los miembros del Directorio y representantes legales de la Compafiia
deben cumplir con los requisitos establecidos en los literales a), d), e),
f) y g) del articulo 5 de la presente resolucion; vy,

e) Ademés de los documentos sefialados en los literales precedentes, la
compafila debe disponer de wun lugar adecuado para su
funcionamiento, debiendo mantener el registro actualizado de su
direcciébn, numero de teléfono, fax y correo electronico del
representante legal o de un funcionario expresamente autorizado.

ARTICULO 7.- Para obtener las credenciales y los certificados de
autorizacion por ramos, las peticionarias personas naturales o
juridicas, elevaran una solicitud a la Superintendencia de Bancos y
Seguros, con el patrocinio de un abogado, indicando los nombres,
apellidos, profesion u ocupacion, nacionalidad, domicilio o residencia,
el nimero de la cédula de ciudadania, la calidad en la que
comparecen, el pedido formal que formulan y adjuntard los
documentos sefialados en la presente resolucion.

ARTICULO 8.- La Superintendencia de Bancos y Seguros estudiara y
resolvera en el orden en que hayan sido presentadas, las solicitudes de
credenciales debidamente documentadas, para los asesores
productores de seguros, intermediarios de reaseguros y peritos de
seguros dentro de los treinta dias siguientes de su recepcion. La
concesion de la credencial y certificados de autorizacién por ramos,
determinara la inscripcion en el registro que lleva la Intendencia
Nacional del Sistema de Seguro Privado.

Las agencias asesoras productoras de seguros, intermediarios de reaseguros y
peritos de seguros, personas juridicas deben informar inmediatamente
a la Superintendencia de

Bancos y Seguros, el domicilio de la matriz y de las sucursales y agencias y la
identificacion de sus administradores y apoderados, remitiendo sus
respectivos nombramientos, quienes deben cumplir con los requisitos
establecidos en la letra d) del articulo 6.
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CAPITULO SEGUNDO
DEL INICIO DE LAS OPERACIONES

ARTICULO 9.- Los asesores productores de seguros, intermediarios de
reaseguros y peritos de seguros, para iniciar sus operaciones, deben
obtener de la Superintendencia de Bancos y Seguros la credencial y los
certificados de autorizacion por ramos; para lo cual se presentaran a
rendir una prueba de valoracion de conocimientos por cada ramo, de
acuerdo con el cuestionario de preguntas elaborado por la Intendencia
Nacional del Sistema de Seguro Privado.

ARTICULO 10.- Las agencias asesoras productoras de seguros,
intermediarios de reaseguros y peritos de seguros personas juridicas,
para la obtencion de la credencial y certificados de autorizacion
descritos en el articulo anterior de esta resolucion, deben presentarse a
rendir las pruebas de valoracion de conocimientos, a traves de su
representante legal o el que haga sus veces.

ARTICULO 11.- Los interesados que hayan presentado sus solicitudes para
obtener las credenciales de asesores productores de seguros,
intermediarios de reaseguros y peritos de seguros, personas naturales
y juridicas, que no hubieren aprobado en la primera ocasion las
pruebas de valoracion de conocimientos, podran presentarse por
segunda ocasion a partir de los treinta dias siguientes a la fecha en que
fueren notificados con los resultados de la primera prueba; vy, si
igualmente reprobaren tendran una tercera y definitiva oportunidad
que la ejerceran a partir de los treinta dias y dentro de los doce meses
posteriores de la notificacidon con los resultados de la segunda prueba.

ARTICULO 12.- A quienes no alcanzaren el puntaje minimo requerido en la
tercera y definitiva ocasion, no se les conferira el respectivo certificado
de autorizacién por ramos. Si no aprobaren en ninguno de los ramos
objeto de la peticion, no se les extendera la respectiva credencial ni
certificados.

ARTICULO 15.- Los agentes de seguros sin relacion de dependencia, las
agencias asesoras productoras de seguros y los intermediarios de
reaseguros deben suscribir contratos de agenciamiento y de
intermediacion o convenios, con las empresas de seguros o de
medicina prepagada, compafias de reaseguros o intermediarios de
reaseguros internacionales, con reconocimiento legal de las firmas de
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los contratantes, segun el caso. El contenido de los contratos de
agenciamiento de seguros y de intermediacion de reaseguros debe
sujetarse, a mas de las disposiciones establecidas en el articulo
precedente, a las que las partes acuerden libremente. Los contratos
previstos en este articulo deben especificar las comisiones sobre las
primas que le corresponden al asesor productor de seguros e
intermediario de reaseguros, durante la vigencia del respectivo
contrato.

Los contratos de agenciamiento que se celebren entre los agentes de seguros
sin relacion de dependencia, las agencias asesoras productoras de
seguros con las empresas de seguros y los contratos de intermediacion
de reaseguros celebrados por los intermediarios de reaseguros con
compariias de reaseguros nacionales, deben contener la clausula de
responsabilidad solidaria del asegurador o reasegurador para
responder por todos los actos ejercitados por los asesores productores
de seguros e intermediarios de reaseguros dentro de las facultades
contenidas en los respectivos contratos, la opcion de someter al
arbitraje o mediacion cualquier controversia, diferencia o reclamacion
gue se derive o esté relacionada con la interpretacion o ejecucion del
contrato.

La duracién del contrato serd de un afio prorrogable automéaticamente por
periodos iguales. Las partes se reservan el derecho de dar por
terminado el contrato en cualquier momento mediante aviso por
escrito con por lo menos treinta dias de antelacion, mencionando las
causas de la decision tomada por el contratante que le ponga fin.

El contrato quedard automéaticamente cancelado en el evento de que la
Superintendencia de Bancos y Seguros, revoque la credencial al asesor
productor de seguros, al intermediario de reaseguros o al perito de
seguros, asi como el certificado de autorizacion otorgado a la empresa
de seguros. Terminado el contrato la empresa de seguros pagara las
comisiones correspondientes a los seguros contratados bajo su gestion.

ARTICULO 16.- Las empresas de seguros deben remitir a la
Superintendencia de Bancos y Seguros para su aprobacion y registro
los contratos de agenciamiento e intermediacién de reaseguros de
acuerdo a los formatos previamente aprobados por este organismo de
control, dentro de los quince dias siguientes a la fecha de suscripcién,
debiendo constar en ellos el reconocimiento de las firmas o la
autenticacién pertinente realizada ante Notario publico. Dentro del
plazo previsto y observando los requisitos establecidos en esta
disposicion, deben remitirse a la Superintendencia de Bancos Yy
Seguros para su incorporacion y registro, los anexos de los contratos
de agenciamiento de seguros e intermediacion de reaseguros.
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El capital minimo para este tipo de empresas es de $ 400.00.

Reformas al Codigo Monetario

Entre las principales reformas que propone la Reforma al Codigo Monetario
tenemos las siguientes:

TABLA 53 PRINCIPALES REFORMAS CODIGO MONETARIO Y FINANCIERO

ENTRE LOS PUNTOS MAS DESTACADOS
DE LAS REFORMAS DESTACAM:

Ya no estara regulado por la Superintendencia de Bancos.
Pasara a la Superintendencia de Companias, Valores v Seguros.

Se requiere de un capital minimo de ocho millones de dolares

Inversion en reservas técnicas de al menos 60%, v, maximo 10%
en instrumentos financieros

Prohibido cualguier clausula que vaya en contra de beneficios,
por ejemplo, el tamano de 1a letra.

Tarifas resultado de informacion estadistica v de respaldo de
reaseguros de reconocida solvencia.

Porcentajes de retencion por medio de 1a Junta Bancaria

Capital proveniente en efectivo, utilidades acumuladas,
excedente reserva legal y capitalizacion cuentas de reserva.

Creacidn del Fondo de Seguro Privado.

Multas de Superintendencia de Companias, Valores v Seguros
nunca menoras a 30 salarios basicos unificados, ni superiores al
5% de ventas.

O ONOAUVTHWN -

o

Pagos reclamos en 30 dias.

Se normara el Buen Uso Anticipo vy Cumplimiento de Contrato.
En la reforma se plantea que se pagara en maximo 10 dias
pero con el mismo concepto de las fianzas sin atenuantes para
11 el pago, esos ramos sirven para cumplir con la obra publica,

toda fianza de beneficiario el Estado, es de cobro inmediato.
Los otros ramos se pueden pagar hasta en un maximo de 30
dias luego de presentado totalmente la documentacion de un
siniestro.

12 Liguidacion forzosa sino se paga.

13 Los representantes o accionistas con mas del 12% son
responsables pecuniariamente del deficit en liquidacion.

Prelacion de pagos: Siniestros Vida; Siniestros en Generales;
14 Deudas con Empleados; Fondos del; Seguro Privado e
Impuestos ¥ Contribuciones

Fuente: Revista Ekos Especial de Seguros 2016

Elaborado por: La Autora
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“El Codigo Orgénico Monetario y Financiero tiene por objeto regular los sistemas
monetarios y financieros, asi como los regimenes de valores y seguros en el
Ecuador”(Financiero, 2016).

La ley General de Seguros pasd a ser parte del Codigo Organico Monetario
Financiero en el cual las instituciones relacionadas a actividades de Seguros estaran

reguladas por la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros

A través del Codigo se crea la Junta de Politica y Regulacion Monetaria quien
sera la responsable de emitir las politicas publicas y regulacion y supervision

monetaria en materia de Seguros y Valores

El capital minimo legal para la constitucion de las compafiias de seguros seré de $
8 millones y para las reaseguradoras de $ 13 millones. En el caso de las
compafiias que operen en seguros y reaseguros el capital serd de $ 13 millones.
Mientras que el monto minimo para las asesoras productoras de seguros,
inspectoras de riesgos, ajustadoras de siniestros e intermediarios de reaseguros
sera determinado por la Junta Politica de Regulacion Monetaria y Financiera. El

capital sera pagado con dinero en efectivo.

Los pagos de los reclamos deberan realizarse en 30 dias y se realizara la

liquidacidn forzosa en el caso de incumplimiento en el pago.

Los accionistas y representantes de las empresas relacionadas a actividades de
Seguros seran responsables pecuniariamente del déficit en liquidacion si el

porcentaje de su participacion es mayor al 12%.

Se debera observar las disposiciones que la Junta de Politica y Regulacion
Monetaria emita para la regulacion de los Asesores Productores de Seguros.
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CAPITULO VI
AREA FINACIERA

El estudio financiero es la parte del proyecto que nos permite cuantificar cual
sera la inversion, el costo de venta del servicio, la proyeccion de ingresos y
egresos Yy los indicadores financieros que permitiran conocer la factibilidad del

mismo.

Como primer punto del analisis financiero del proyecto de Creacion de un
bréker de seguro, se analizara la inversion que sera necesaria realizar para la
puesta en marcha del proyecto.

6.1. Plan de inversiones

Las inversiones que se deben realizar para la puesta en marcha del proyecto
estdn relacionado al arriendo o compra de las oficinas o local comercial, a las
adecuaciones, a las adquisiciones de muebles, equipos de oficina, computacion,

segun detalle a continuacion.
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TABLA 54 INVERSIONES

Escritorios $250,00 7 $1.750,00
Sillas giratorias $87,98 8 $703,84
Mesa sala de reuniones $450,00 1 $450,00
Asientos para sala de espera $195,00 3 $585,00
Silla de visita $3545 14 $496,30
Archivador $149,00 $149,00

Computador area administrativa $865,00 4 $ 3.460,00
Computador area comercial $865,00 4 $ 3.460,00
Computador area de siniestros $865,00 1 $ 865,00
Impresora multifuncion $525,00 1 $ 525,00

Teléfono fijo intercomunicador $6500 | 8 | $52000
Gastos de Constitucion $1.502,60 1 $1.502,60
Adecuaciones $1.550,00 1 $ 1.550,00
Puesta en Marcha $190,00 1 $190,00
Imprevistos $79,02 1 $ 948,21

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora

6.2 Plan de financiamiento

Uno de los pasos principales en el desarrollo del proyecto es la
determinacion de las fuentes de financiamiento, ya que a través de este recurso
y en funcion del dinero requerido para las diversas inversiones se debera buscar

los medios para solventar esta necesidad econdémica.
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a) Capital de Trabajo

El capital de trabajo nos permitira solventar todos aquellos gastos que la
empresa incurrird en su puesta en marcha hasta que genere ingresos propios del
giro del negocio. Una vez que se ha establecido los gastos totales, las
depreciaciones y amortizaciones del proyecto, se procede a calcular el capital de

trabajo.

Se aplicara la siguiente formula:

Capital de Trabajo:

Costos totales de operacion — Depreciacion — Amortizacion x dias del mes

Dias del afio

El célculo de la formula antes citada nos da el siguiente resultado:

e Costo total de operacion: 204.638,09
e Depreciaciones: 3.207,71

e Amortizaciones: 838,16

e Tiempo: 90 dias

e Capital de Trabajo $50.148,05

Las cifras indican que el capital de trabajo estimado para la puesta en marcha
del negocio es de $. 50.148,05.
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TABLA 55 CAPITAL DE TRABAJO

Publicidad $205,00 $205,00 $205,00
Duo pack cnt $43,30 $43,30 $43,30
Servicios Mantenimiento $20,83 $20,83 $20,83
Electricidad $50,00 $50,00 $50,00
Suministros de oficina $80,00 $80,00 $80,00
Suministros de limpieza $45,70 $45,70 $45,70
Uniformes $93,33 $93,33 $93,33
Noémina $15.855,01 $15.855,01 | $15.855,01
Agua $40,00 $40,00 $40,00
Combustible $120,00 $120,00 $120,00
Arriendo $500,00 $500,00 $500,00
Depreciaciones -$267,31 -$267,31 -$267,31
Amortizaciones -$69,85 -$69,85 -$69,85
Total $16.716,02 | $16.716,02 | $16.716,02

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora

b) Forma de Financiamiento

Para el financiamiento de los recursos necesarios para la puesta en marcha

del proyecto, los socios con sus recursos propios seran los encargados de

solventar el mismo por el 40% en efectivo, equivalente a $ 26.921,20 y el 60%

restante con un préstamo bancario, equivalente a $ 40.381,80.



TABLA 56 FINANCIAMIENTO

Recursos Propios $ 26.921,20| $ - 40%
Efectivo $ - |$ - 0%
Bienes $ - |$ - 0%
Recursos de terceros $ - |$ - 0%
Préstamo privado $ 40.381,80 | $ - 60%
Préstamo bancario $ - 0%

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora

TABLA 57 APORTE DE SOCIOS

Socio 1 20% $ 13.460,60
Socio 2 10% $ 6.730,30
Socio 3 10% $ 6.730,30
Préstamo Bancario 60% $ 40.381,80
Total 100% $ 67.303,00

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora

El aporte de los socios esta desglosado como sigue:
Socio 1: 20% del Capital, equivalente a $ 13.460,60
Socio 2: 10% del Capital, equivalente a $ 6.730,30

Socio 3: 10% del Capital, equivalente a $ 6.730,30

El 60% restante, equivalente a $ 40.381,80 serd financiado a través de un

Préstamo Bancario.
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6.3 Calculo de Costos y Gastos

a) Detalle de Costos

Al ser un proyecto de servicios que comercializa una cobertura de seguros
que es intangible, el proyecto no contemplara costos directos de produccion ya
que la empresa se encargara Unicamente de la comercializacion de las
coberturas de los diversos tipos de pélizas que estan en el mercado. Se hara
constar los costos fijos y variables en los que incurrirda la empresa para su

puesta en marcha.

b) Detalle de Gastos

Los gastos corresponden a los egresos de dinero que se emplean para vender
los servicios los cuales para el desarrollo del proyecto estan clasificados como

administrativos, de ventas y financieros y se detallan a continuacion.
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TABLA 58 DETALLE DE GASTOS

Sueldos Unitario Mensual $ 9.806,64 | $117.679,63
Suministros de Oficina Unitario Mensual $ 64,00| $ 768,00
Suministros de Limpieza |Unitario Mensual $ 36,56 | $ 438,72
Servicios Basicos Unitario Mensual $ 106,64 $ 1.279,68
Arriendo Unitario Mensual $ 400,00 | $ 4.800,00
Uniformes Unitario Mensual $ 40,00 ] $ 480,00
Mantenimiento Unitario Mensual $ 16,67 $ 200,00
Combustible Unitario Mensual $ 96,00] $ 1.152,00
Publicidad Unitario Mensual $ 164,00] $ 1.968,00
Depreciacion Unitario Mensual $ 213,85 $ 2.566,17
Amortizacion Unitario Mensual $ 69,85 $ 838,16
Sueldos Unitario Mensual $ 6.048,37| $ 72.580,46
Suministros de Oficina  |Unitario Mensual $ 16,00] $ 192,00
Suministros de Limpieza |Unitario Mensual $ 9,141 $ 109,68
Servicios Basicos Unitario Mensual $ 26,66 | $ 319,92
Arriendo Unitario Mensual $ 100,00 | $ 1.200,00
Uniformes Unitario Mensual $ 53,33] $ 640,00
Mantenimiento Unitario Mensual $ 4171 $ 50,00
Combustible Unitario Mensual $ 24,00] $ 288,00
Publicidad Unitario Mensual $ 41,00 $ 492,00
Depreciacion Unitario Mensual $ 53,46 $ 641,54

$__128613| $ 1543351

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora

c) Proyeccion de Gastos

La proyeccion de Gastos nos permitira estimar el valor destinado a este rubro

durante los cinco primeros afios del proyecto, segun tabla a continuacion.
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TABLA 59 PROYECCION DE GASTOS

Arriendo $ 500,00 |x $ 600000 [$ 52500 |x $ 630000 |$ 551,25 |x $ 661500 |$ 57881 |x $  6.94575|$ 607,75 |x $ 729304
Duo pack cnt $ 43,30 [X $ 51960 |$ 4330 |X $ 51960 [$ 43,30 |X $ 51960 |$ 4330 |X $ 519,60 | $ 4330 |X $ 519,60
Luz $ 50,00 [X $ 600,00 |$ 50,00 |X $ 600,00 [$ 50,00 |X $ 600,00 |$ 50,00 |X $ 600,00 | $ 50,0 |X $ 600,00
Agua $ 40,00 [X $ 480,00 | $ 40,00 |X $ 480,00 [$ 40,00 |X $ 480,00 [ $ 40,00 |X $ 480,00 [$ 40,00 |X $ 480,00
Nomina $ 1585501 [X $  190.260,09 | $ 17.183,88 |X $ 20620657 | $ 17.503,22 |X $ 21003859 | $ 17.822,55 |X $ 21387060 | $ 18.141,88 |X $  217.702,61
Publicidad $ 205,00 X $ 246000 |$ 20500 X $ 246000 [$ 20500 X $ 246000 |$ 205,00 X $ 246000 |$ 20500 X $  2.460,00
Mantenimiento $ 20,83 X $ 25000 |$ 20,83 X $ 250,00 [$ 2083 X $ 25000 |$ 20,83 X $ 250,00 |$ 20,83 X $ 250,00
Suministros de Oficina | s 80,00 X $ 960,00 [$ 80,00 X $ 960,00 | $ 80,00 X $ 960,00 [$ 80,00 X $ 960,00 [$ 80,00 X $ 960,00
Suministros de limpieza | s 45,70 X $ 54840 | $ 45,70 X $ 54840 | $ 45,70 X $ 54840 | $ 45,70 X $ 54840 | $ 45,70 X $ 548,40
Uniformes $ 93,33 X $ 112000 [$ 9333 X $ 112000 [$ 9333 X $ 112000 9333 X $ 112000 [$ 9333 X $ 112000
Combustible $ 120,00 X $ 144000 [$ 120,00 X $ 144000 [$ 120,00 X $ 144000 [$ 120,00 X $ 144000 [$ 120,00 X $ 144000
Comisiones $ 62,50 X $ 75000 |$ 62,50 X $ 750,00 | $ 6250 X $ 75000 |$ 62,50 X $ 750,00 | $ 62,50 X $ 750,00

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora
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Mano de Obra

En este proyecto no se utiliza mano de obra, ya que al ser un servicio de
intermediacion el ingreso se genera por las comisiones recibidas de las diferentes

Aseguradoras por vender sus servicios y productos en polizas de Seguro.

El costo de este servicio sera determinado de acuerdo a los sueldos y beneficios
sociales de sus empleados, por lo que procederemos a realizar el calculo de estos
rubros con una proyeccién a cinco afios, segun los siguientes Roles de pago.
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TABLA 60 RoL DE PAGOS ANO 1

Comisiones Aporte Impues Décimo Décimo Dias Total

CARGO Tlpo_ de SBU mensual 5% por Ingreso Individual Total to Liquido a Tercer Cuarto Fondo de Vacaciones | Vacacion Aporte Provisione
Trabajador ventas de Anual Ingreso Pagar Reserva Patronal
5000 IESS Renta Sueldo Sueldo es s

Gerente Fijo $3.000,00 $0,00 $36.81818 | $347932 | $33.338,86 | $000 | $33.33886 | $3.00000 | $36600 $0,00 | $1.389,12 0 $4.10523 | $8.860,35
ig‘r;rii'irs‘?‘:;:vo Fijo $1.500,00 $0,00 $18.409,09 | $1.73066 | $16.66943 | $000 | $16.66943 | $150000 | $366,00 $0,00 $694,56 0 $2.052,61 | $4.61317
;";L‘l':i‘;‘” de Ventas y |, $1.500,00 $0,00 $18.40009 | $1.73966 | $16.66943 | $000 | $16.66943 [ $1.50000 | $366,00 $0,00 $694,56 0 $2.05261 | $4.61317
Coordinador de Siniestros |Fijo $1.500,00 $0,00 $18.40009 | $1.73966 | $16.66943 | $000 | $16.66943 [ $1.50000 | $366,00 $0,00 $694,56 0 $2.05261 | $4.61317
Ejecutivo Comercial 1 _|Fijo $950,00 $25000 | $14.72727 | $L.39L73 | $13.33555 | $000 | $13.33555 | $1.20000 | $366,00 $0,00 $555,65 0 $1.642,09 | $3.763,74
Ejecutivo Comercial 2 |Fijo $950,00 $25000 | $14.72727 | $L.39L,73 | $13.33555 | $000 | $13.33555 | $1.20000 | $366,00 $0,00 $555,65 0 $1.642,09 | $3.763,74
Ejecutivo Comercial 3 |Fijo $950,00 $25000 | $14.72727 | $1..39173 | $13.33555 | $000 | $13.33555 | $1.20000 | $36600 $0,00 $555,65 0 $1.642,09 | $3.763,74
ég'g:;‘zt:fdm'"'s“a“‘”’ TFijo $750,00 $0,00 $0.20455 | $869,83 | $8.33472 | $000 | $8.3%472 | $75000 $366,00 $0,00 $347.28 0 $1.02631 | $2.48959

Abogado Variable $1.800,00 $0,00 $22.00091 | $000 | $22.09091 | $000 | $22.09091 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 0 $0,00 $0,00

$0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 15 $0,00 $0,00

Total a Pagar Anualmente

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora
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TABLA 61 ROL DE PAGOS ANO 2

Comisiones Aporte Impues Décimo Décimo Dias Total
) . .
CARGO Tlpo_ de SBU mensual 5% por Ingreso Individual Total to Liquido a Tercer Cuarto Fondo de Vacaciones | Vacacion Aporte Provisione
Trabajador ventas de Anual Ingreso Pagar Reserva Patronal
5000 IESS Renta Sueldo Sueldo es S

Gerente Fijo $3.030,00 $0,00 $37.18636 | $3.51411 | $33.67225 | $000 | $33.67225 | $3.03000 | $39600 | $3.09762 | $1.40301 15 | $4.14628 | $12.072,91
ig‘;;‘:]'i’;i‘f;:vo Fijo $1.530,00 $0,00 $18.77727 | $1.77445 | $17.00282 | $000 | $17.00282 | $1.53000 | $39600 | $1.56415 | $70845 15 | $200367 | $6.202,26
f\:/lo:rrkde':i';or de Ventas y | eiio $1.530,00 $000 | $18.77727 | $177445 | $17.00282 | $000 | $17.00282 | $153000 | $39600 | $156415 | $70845 15 | $2.00367 | $6.29226
Coordinador de Siniestros |Fijo $1.530,00 $0,00 $18.77727 | $1.77445 | $17.00282 | $000 | $17.00282 | $1.53000 | $39600 | $1.56415 | $70845 15 | $2.00367 | $6.292.26
Ejecutivo Comercial 1 |Fijo $980,00 $25000 | $15.09545 | $1.42652 | $13.66893 | $000 | $13.66893 | $1.23000 | $39600 | $1.25745 | $56954 15 | $1.68314 | $5.136,13
Ejecutivo Comercial 2 |Fijo $980,00 $25000 | $15.09545 | $1.42652 | $13.66893 | $000 | $13.66893 | $1.23000 | $39600 | $1.25745 | $56954 15 | $1.68314 | $5.136,13
Ejecutivo Comercial 3 |Fijo $980,00 $25000 | $15.09545 | $1.42652 | $13.66893 | $000 | $13.66893 | $1.23000 | $39600 | $1.25745 | $56954 15 | $1.68314 | $5.13613
QZE:Z:;;A“”"'”'S“&‘“VO “IFijo $780,00 $0,00 $0.57273 | $00462 | $8.66810 | $000 | $8.66810 | $78000 $30600 | $79741 | $36L17 15 | $1.06736 | $3.40194

Abogado Variable $1.800,00 $0,00 $22.00091 | $000 | $22.09091 | $000 | $22.09091 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 15 $0,00 $0,00

$0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 15 $0,00 $0,00

Total a Pagar Anualmente

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora
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TABLA 62 ROL DE PAGOS ANO 3
-~~~ @s~s - 000000r 00000 aes 0000

Comisiones Aporte Impues Décimo Décimo Dias Total
. o -
CARGO Tlpo_ de SBU mensual 59% por Ingreso Individual Total to Liquido a Tercer Cuarto Fondo de Vacaciones | Vacacion Aporte Provisione
Trabajador ventas de Anual Ingreso Pagar Reserva Patronal
5000 IESS Renta Sueldo Sueldo es S

Gerente Fijo $3.060,00 $0,00 $37.554,55 $3.548,90 $34.005,64 | $0,00 | $34.005,64 $3.060,00 $426,00 $3.12829 | $1.416,90 15 $4.187,33 | $12.218,53
ig‘;;i'g?’r’;:w Fijo $1.560,00 $0,00 $10.14545 | $1.80925 | $17.33621 | $000 | $17.33621 | $1.56000 | $42600 | $1.50482 | $722:34 15 | $2.13472 | $6.437,88
;:Aoa"r'l;’ﬂ:i‘;‘” de Ventas y | ciio $1.560,00 $000 | $19.14545 | $1.80925 | $17.33621 | $000 | $17.33621 | $156000 | $42600 | $159482 | $72234 15 | $213472 | $6.437.88
Coordinador de Siniestros|Fijo $1.560,00 $0,00 $19.145,45 $1.809,25 $17.336,21 | $0,00 | $17.336,21 $1.560,00 $426,00 $1.594,82 $722,34 15 $2.134,72 | $6.437,88
|Ejecutivo Comercial 1 Fijo 1.010,00 $250,00 15.463,64 1.461,31 14.002,32 50,00 14.002,32 $1.260,00 $426,00 1.288,12 583,43 15 1.724,20 | $5.281,75
|Ejecutivo Comercial 2 Fijo 1.010,00 $250,00 15.463,64 $1.461,31 14.002,32 50,00 14.002,32 $1.260,00 $426,00 $1.288,12 583,43 15 1.724,20 | $5.281,75
|Ejecutivo Comercial 3 Fijo 1.010,00 $250,00 15.463,64 $1.461,31 14.002,32 | $0,00 14.002,32 $1.260,00 $426,00 $1.288,12 583,43 15 1.724,20 | $5.281,75
Asistente Administrativo -|Fijo $810,00 $0,00 $9.940,91 $939,42 $9.001,49 $0,00 $9.001,49 $810,00 $426,00 $828,08 375,06 15 1.10841 | $3.547,55

Abogado Variable $1.800,00 $0,00 $22.090,91 $0,00 $22.090,91 | $0,00 | $22.090,91 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 15 $0,00 $0,00

$0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 50,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 15 $0,00 $0,00

Total a Pagar Anualmente

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora
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TABLA 63 ROL DE PAGOS ANO 4
-~~~ ™~ 0000000000000 00000 as 0000

Comisiones Aporte Impues Décimo Décimo Dias Total

CARGO Tlpo_ de SBU mensual 5% por Ingreso Individual Total to Liquido a Tercer Cuarto Fondo de Vacaciones | Vacacion Aporte Provisione
Trabajador ventas de Anual Ingreso Pagar Reserva Patronal
5000 IESS Renta Sueldo Sueldo es S

Gerente Fijo $3.090,00 $0,00 $37.922,73 | $3.583,70 | $34.33903 | $000 | $34.33903 | $3.09000 | $45600 | $3.15896 | $1.430,79 15 | $4.22838 | $12.364,14
ig%ﬂ'{s‘?’r’;\/o Fijo $1.590,00 $0,00 $19.51364 | $1.84404 | $17.66960 | $000 | $17.66960 | $1.50000 | $45600 | $1.62549 | $73623 15 | $2.17577 | $6.58349
;Oa"r'l;‘i':i‘;‘” de Ventasy |, $1.500,00 $0,00 $10.51364 | $1.84404 | $17.669,60 | $000 | $17.66960 | $1.59000 | $45600 | $1.62549 | $73623 15 | $2.17577 | $6.58349
Coordinador de Siniestros|Fijo $1.500,00 $0,00 $10.51364 | $1.84404 | $17.669,60 | $000 | $17.66960 | $L59000 | $45600 | $1.62549 | $73623 15 | $2.17577 | $6.58349
[Ejecutivo Comercial 1__|Fijo $1.040,00 $25000 | $15.83182 | $1.49611 | $14.33571 | $000 | $14.33571 | $1.29000 | $45600 | $1.31879 | $597:32 15 | $1.76525 | $5.427,36
Ejecutivo Comercial 2 |Fijo $1.040,00 $25000 | $15.83182 | $1.49611 | $14.33571 | $000 | $14.33571 | $1.29000 | $45600 | $1.31879 | $597:32 15 | $1.76525 | $5.427,36
Ejecutivo Comercial 3 |Fijo $1.040,00 $25000 | $15.83182 | $1.49611 | $14.33571 | $000 | $14.33571 | $1.29000 | $45600 | $1.31879 | $597:32 15 | $1.76525 | $5.427,36
éé';:::;:fdm'“'s“a“‘”’ “IFijo $840,00 $0,00 $10.30909 | $97421 | $9.33488 | $000 | $9.33488 | $84000 $456,00 $85875 | $38895 15 | $1.14946 | $3.693.16

Abogado Variable $1.800,00 $0,00 $22.09091 | $000 | $22.09091 | $000 | $22.09091 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 15 $0,00 $0,00

$0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 15 $0,00 $0,00

Total a Pagar Anualmente

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora
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TABLA 64 ROL DE PAGOS ARO 5
- - =as_ 00000000 000 aes 000000

Comisiones Aporte Impues Décimo Décimo Dias Total

CARGO Tlpo_ de SBU mensual 5% mensual | - Ingreso Individual Total to Liquido a Tercer Cuarto Fondo de Vacaciones | Vacacion Aporte Provisione
Trabajador por ventas Anual Ingreso Pagar Reserva Patronal
de 5000 IESS Renta Sueldo Sueldo es s

Gerente Fijo $3.12000 $000 | $38.29091 | $361849 | $34.67242 | $000 | $34.67242 | $3.12000 | 948600 | $3.18963 | $144468 | 15 | $4.26944 | $12.509,75
A(Cj‘r’n‘:;‘:s'rt‘f;?\,ro Fijo $1.620,00 $000 | $19.88182 | $1.87883 | $18.00299 | $000 | $1800299 | $162000 | $48600 | $1.65616 | $75012 15 | $221682 | $6.729.10
C°°rd”’::g(r’;:'§n\ée"tas Y Fijo $1.620,00 $0,00 $10.881,82 | $1.87883 | $18.00299 | $0,00 | $18.00299 | $1.62000 | $48600 | $1.65616 | $750,12 15 | $2.21682 | $6.72910
Coordinador de Siniestros|Fijo $1.62000 $000 | $19.88182 | $1.87883 | $18.00299 | $000 | $18.00299 | $162000 | $48600 | $1.65616 | $75012 15 | $2.21682 | $6.729.10
Ejecutivo Comercial L_|Fijo $1.070,00 $25000 | $16.20000 | $1.53090 | $14.66910 | $000 | $14.669,10 | $1.32000 | $48600 | $134946 | $61121 15 | $1.80630 | $557297
Ejecutivo Comercial 2_|Fijo $1.070,00 $25000 | $16.20000 | $1.53090 | $14.66910 | $0,00 | $14.66910 | $1.32000 | $48600 | $1.34946 | $61121 15 | $1.80630 | $5.57297
Ejecutivo Comercial 3_|Fijo $1.07000 $25000 | $16.20000 | $1.53090 | $14.66910 | $0,00 | $14.66910 | $1.32000 | $48600 | $1.34946 | $61121 15 | $1.80630 | $5.57297
Asiste ”tceo';‘rjamn'zr;'ss"at'v° Fijo $870,00 $000 | $10.677.27 | $1.00900 | $9.66827 | $000 | $9.66827 | 870,00 $48600 | $88942 | 40284 15 | $1.19052 | $3.838,78

Abogado Variable $1.800,00 $000 | $2200091 | $000 | $22.09091 | $0,00 | $22.09091 | _ $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 15 $0,00 $0,00

$0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $000 | $000 |  $000 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 15 $0,00 $0,00

Total a Pagar Anualmente

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora
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Depreciacion

TABLA 65 DEPRECIACION

Edificio 20 afios 0 5% 0
Muebles y 10 afios $4.134.14 10% $ 41341
enseres
Maquinaria y 10 afios $0,00 10% $0,00
equipo

n I
Equipo de 3 afios $8.310,00 33% $2.742.30
Computacion
Equipo de Oficina| 10 afios $520,00 10% $ 52,00

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora

Tenemos un valor de $ 3.207,71 como depreciacion de los rubros de muebles y

enseres, equipo de computacion y equipos de oficina.

Proyeccién de la Depreciacion

Una vez que se determina los valores de la depreciacion anual, se procede a
realizar la proyeccion de la depreciacion ya que esos valores se emplearan en los
diversos estados financieros que nos permitiran determinar la viabilidad de la

implementacién del proyecto, segun siguiente cuadro.
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TABLA 66 PROYECCION DE LA DEPRECIACION

Descripcion ANO 1 ANO 2 ANO3 | ANO4 | ANO5 | ANO6 | ANO7 | ANO8 | ANO9 | ANO 10
Muebles y enseres $413,41 $413,41 $413,41 | $413,41 | $413,41 0 0 0 0 0
Magquinaria y Equipo $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 | $0,00 | $0,00 | $0,00 $0,00
Equipo de computacion $2.742,30 | $2.742,30 | $2.742,30 0 0 0 0 0 0 0
Equipo de Oficina $52,00 $52,00 $52,00 | $52,00 | $52,00 | $52,00 | $52,00 | $52,00 | $52,00 | $52,00

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora
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6.4 Calculo de Ingresos

Para el célculo de ingresos se tomé en consideracion la demanda insatisfecha
establecida en el capitulo 2 del proyecto de la cual se estima poder tener una
participacion del mercado del 0.01 % del total del mercado actual que demandan
el servicio de seguros, ya que al ser el broker un intermediario de seguros este
recibira como ingresos la comision que por cada tipo de ramo se encuentra
establecida en el contrato de agenciamiento y que se calcula sobre el valor de la

prima del bien asegurado.

Para poder estimar un nivel de ingresos se tomo como los precios maximos y
minimos que en base a la experiencia en el mercado de seguros se determind para
cada ramo y para la proyeccion se estima un crecimiento del 5% de la demanda

desde el afio 2 al 5.

TABLA 67 CALCULO DE INGRESOS ARNO 1
o cibecmstpomdopraoin o

Demanda Porcentaje de participacion Valor b
. Valor / Tasa Valor / Tasa Valor promedio " " de mercado del total de la | Valor minimo | Valor méximo | Valor promedio Valor de o
Tipo de seguro N o o Insatisfecha por tipo N N VP xDI N comision
Minima Méxima de comisién e sequro 2016 demanada insatisfecha del seguro del seguro de seguro comision anual mensual
9 0,01%
Vida 12% 15% 14% 29.041) 3] 25] 120| $ 72,50 211 28] 2]
Accidentes 15% 17% 16%)| 56.006 [ 1.000f 4.000| $ 2.500,00 14.002] 2.240] 187
Enfermedad 12,50% 13% 74.735] 7 1.000] 4.000( $ 2.500,00 18.684) 2335 195
_ Livianos 15% I Livianos 17% 16%) 96.305 10| 14.000) 45.000( $  59.000,00 568.200) 90912 7.%
Pesados 15% 15%)| 96.305 1j 14.000] 45.000/ $  29.500,00 284.100) 42.615) 3.551]
Incendio 17% [ 25% 219) 112.204] 1 15.000) 90.000) $  52500,00 580071 123.705 10.300)
Robo 15% I 17% 16%)| 39.665 4 5.000] 9.000| $ 7.000,00 27.766 4.442] 370)
Asistencia de Viaje 10% 10% 79 E‘ 8 25| (s 35,00 27—4 28 2|
Transporte 15% [ 1% 16%) 120201 12) 5,000 0000 8 7.000,00 84.204] 13473 1123
POLIZAS

2315

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora
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TABLA 68CALCULO DE INGRESOS ANO 2
o cHubecmstpomdoprcdmine o2

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora

TABLA 69 CALcULO DE INGRESOS ANO 3
S cuecmstipenedopraecasineseguroatos

| mcrementockla | Porcentaie de participecion ) - ) Valor &
Tipo de seguro Valolr | Tasa Valolr {Tasa Valor promelsdlo demanda del servicio | de mercado del total de la | Valor minimo | Valor méximo |Valor promedio VP XDI Val?r de comision
Minima Méxima de comision | 5% con respectoal | demanada insatisfecha del seguro del seguro de seguro comision anual
afio anterior 0,01% mensal
Vida 12% 15% 14% 30.493| 3] 25 120, 72,50 2
Accidentes 15% 17% 16%) SB_Q 6} 1.000} 4.000} 2.500,00 196
12,50% 13%) 78472 8| 1.000} 4.000) 2.500,00 251
Livianos 15% | _Livianos 17% 16% 101120 10) 14.000] 45.000) 50.000,00 7.956|
Pesados 15% 15% 101.120 1j 14.0% 45.000} 29.500,00 3.729
Incendio 1% 25% 21%) 117.814) 12) 15,000 90.000 52.500,00 10.824|
Robo 15% | 17% 16%) 41648 4 5.000) 9.000) 7.000,00 . 389
(Asistencia de Viaje 10% 10%) 83.340) 8 25| 45 3500 ziz| 2
Transporte 15% | 17% 16%)| 126.306) 13 5.000} 9.000§ 7.000,00 88.414) 1179
POLIZAS
24481

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora

TABLA 70CALCULO DE INGRESOS ANO 4
o cHubecmstpomdoprcdmineseguroaod

Incremento de la | Porcentaje de participacion Valor de
Tipode Valor / Tasa Valor / Tasa Valor promedio | demanda del servicio [ de mercado del total de la | Valor minimo | Valor méximo |Valor promedio VP XDI Valor de or o
1Po ce seguro Minima Méxima de comision | 5% con respecto al demanada insatisfecha del seguro del seguro de seguro x comisionanual | €011
" mensual
afo anterior 0,01%
Vida 12% 15% 14% 32,018 3| 25|
Accidentes 15% 1% 16%)| 61.747 6} 1.000f
Enfermedad 12,50% 13% 82.395 8| 1.000]
Livianos 15% | _Livianos 17% 16% 106.176] 11 14000
Pesados 15% 15%)| 106175] 11 14.000]
incendio 7% %% 219 123,705 12 15.000)
Robo 15% [ 1% 16% 3731 4 5.000)
Asistencia de Viaje 10% 10%) 87.507| 9] 25|
Transporte 15% [ 1% 16%) 132621 13 5,000
POLIZAS

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora
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Afio 4

Incrementoce la [ Porcentaje de participacion Valor &
Tipo de sequro Valor / Tasa Valor / Tasa Valor promedio | demanda del servicio | de mercado del total de la | Valor minimo | Valor méximo |Valor promedio VP xDI Valor de comision
po ce seg! Minima Méxima de comision | 5% conrespectoal | demanadainsatisfecha | delseguro |  del seguro de seguro comisionanual | T
afio anterior 0,01%
Vida 12% 15% 14% 33619 3 25 72,50
Accidentes 15% 1% 16%) 64.834] 6 1000 4,000 2500,00
Enfermedad 12,50% 13% 86515, 9 1.000] 4000 250000
Livianos 15% | _ Livianos 17% 16%) 111.485) 11 14.@ 45.000 59.000,00
Pesados 15% 15% 110423 111 14,000} 45.000] 29.500,00
Incendio 17% 25% 21%) 129.890) 13] 15.000) 90.000 52.500,00
Robo 5% | 17% 16%) 45917 5 5,000 9.000 7.00000
Asistencia de Viaje 10% 10% 91.882 9] 25 3500
Transporte 15% [ 17% 16% 139. 14] 5.0031 9.000) 7.000,00
POLIZAS



TABLA 71 CALCULO DE INGRESOS ANO 5
o cHubecmstpomdoprcdmineseguroaos

Incrementoce la | Porcentaje de participacion Valor &

Tipo de sequro Valor / Tasa Valor {Tasa Valor promedio | demanda del servicio | de mercado del total de la | Valor minimo | Valor méximo |Valor promedio VP xDI Valor de comision

po g i 4 5 0
Minima Méxima de comision | 5% con resp_ecloal demanada insatisfecha del seguro del seguro de seguro comision anual mensual
afo anterior 0,01%
Vida 12% 15% 14% 35.300) 4 25| $ 72,50 3
Accidentes 15% 1% 16% 68.076) 7 1.000 4.000| $ 2.500,00 227]
Enfermedad 12,50% 13%) 90.841 9) 1,000} 4.000| $ 2.500,00 237
Livianos 15% [ Livianos 17% 16% 117.059) 12} 14.000) 45.000( $ 59.000,00 9.209
Pesados 15% 15% 115.9j 12} 14.000) 45.000| $ 29.500,00 4. 2%1
Incendio 17% [ 25% 21% 136.@ 14 15,000 90.000/ $ _ 52500,00 12.530)
Robo 15% | 17% 16%| 48.213) 5 5000 9.000($ 700000 450
Asistencia de Viaje 10% 10%) 96.476 10 25 35,00 3
Transporte 15% [ 1% 16%| 146.214] 13 5 O(ﬁ 9.000[$ __ 7.00000 1.365)
POLIZAS

28.298

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora

6.5 Flujo de Caja

El flujo de caja es la acumulacion de activos liquidos en un periodo
determinado Yy, por lo tanto, constituye un indicador importante en la liquidez de

una empresa. El flujo de caja se analiza a través del Estado de Flujo de Caja.

El objetivo del estado de flujo de caja es proveer informacién relevante sobre
los ingresos y egresos de efectivo de una empresa durante un periodo de tiempo.
A efectos de obtener el flujo de caja se utilizaron los ingresos y egresos

operacionales, ingresos y egresos no operacionales, depreciacion y amortizacion.
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TABLA 72 FLUJOS

A [INGRESOS OPERACIONALES 279.778,78| 293.767,72| 308.456,10| 323.409,08 339.579,53
Recuperacidn por ventas 279.778,78| 293.767,72| 308.456,10( 323.409,08| 339.579,53
B |EGRESOS OPERACIONALES 208.683,96 224.930,45| 229.077,46| 230.506,92| 234.677,23
Pago a proveedores 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mano de obra directa 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mano de obra indirecta 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de ventas 76.513,60] 83.703,43 85.682,44| 87.117,93| 89.101,60
Gastos de administracién 132.170,36| 141.227,02 143.395,03| 143.388,99| 145.575,63
Gastos de operacion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
C [FLUJO OPERACIONAL (A-B) 71.094,81| 68.837,27| 79.378,64| 92.902,15| 104.902,31
D [INGRESOS NO OPERACIONALES 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Créditos a contratarse a corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Créditos a contratarse a largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Aportes de capital 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Aportes para futura capitalizacion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Recuperacién inversiones temporales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Recuperacion de otros activos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros ingresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
E |EGRESOS NO OPERACIONALES 38.727,59| 37.452,16] 40.489,96| 31.308,03| 35.352,08
Pago de intereses 1.972,91 1.196,68 420,46 0,00 0,00
Pago de créditos a coto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pago de créditos a largo plazo $13.460,60 | $13.460,60 | $13.460,60 0,00 0,00
Pago de participacion de utilidades 10.368,28| 10.146,09| 11.843,73| 13.935,32| 15.735,35
Pago de impuestos 12.925,80[ 12.648,79| 14.765,18| 17.372,70| 19.616,73
Reparto de impuestos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Reparto de dividendos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Adquisiones de inversiones temporales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Adquisicion de activos fijos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
otros egresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
F |FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) -38.727,59| -37.452,16| -40.489,96 -31.308,03| -35.352,08
G |FLUJO NETO GENERADO (C-F) 32.367,22| 31.385,11| 38.888,68| 61.594,13 69.550,23
H |SALDO INICIAL DE CAJA 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
I SALDO FINAL DE CAJA (G+H) 32.367,22| 31.385,11| 38.888,68| 61.594,13| 69.550,23

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora

6.6 Punto de equilibrio

(web, 2016)“Se denomina asi al estado de equilibrio entre ingresos y
egresos de una empresa, seria el umbral donde estd proximo a lograrse la
rentabilidad. Es el nivel de un negocio en el cual los ingresos igualan a los

egresos y que por lo tanto no arroja ni ganancia ni pérdida”.

En el proyecto se tomara en consideracion unicamente el punto de equilibrio

en valores monetarios, debido a que el valor de la poliza estad en funcién del
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Monto Asegurado del bien asegurado, por lo que con la venta de una sola péliza
de un valor alto se puede lograr el punto de equilibrio o también se puede requerir

de la venta de muchas pdlizas de menor valor para poder alcanzar este nivel.

Punto de equilibrio en ventas

Para obtener el punto de equilibrio en las ventas se aplicara la siguiente

férmula;
CF
PEventas = E
vT

CF= Costos Fijos
V/T= Ventas totales

CVu= Costo Variable totales

CF
PEventas = o
VT
197.859,69
PEventas =

1-7.328,40/279.778,78

PEventas = $203.181,74

Se debe vender $ 203.181,74 a afo, $ 16.931,81 mensual, $752,52 diario.
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La aplicacion de esta formula nos indica que el punto de equilibrio se da

comisionando de la siguiente manera:

Punto de Equilibrio
300.000,00
250.000,00

200.000,00

150.000,00
100.000,00
50.000,00

0,00
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

e COSTOS FIJOS e COSTO VARIABLE TOTAL
COSTO TOTAL e [NGRESO TOTAL
GRAFI1C041 PUNTO DE EQUILIBRIO

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora

6.7 Estado de Resultados Proyectados

Para elaborar el Estado de resultados en el Esperado se tomara en
consideracién una participacion en el mercado de: 0,01%
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TABLA 73 ESTADO DE RESULTADOS ESPERADO

INGRESOS OPERACIONALES

Recuperacion por ventas $279.778,78 $293.767,72 $308.456,10 $323.409,08 $339.579,53
EGRESOS

Costos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Gastos $208.683,96 $224.930,45 $229.077,46 $230.506,92 $234.671,23
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS UAI $71.094,81 $68.837,27 $79.378,64 $92.902,15 $104.902,31
Gastos financieros (Intereses) $1.97291 $1.196,68 $420,46 $0,00 $0,00

Part. Trabajadores 15% - $10.368,28 $10.146,09 $11.84373 $13.935,32 $15.735,35

Imp. a la Renta 22% $12.925,80 $12.648,79 $14.765,18 $17.372,70 $19.616,73
UN $45.827,82 $44.845.71 $52.349,28 $61.594,13 $69.550,23
Depreciaciones y Amortizaciones $4.045,88 $4.045,88 $4.045,88 $1.303,58 $1.303,58
Inversiones -$67.303,00

Pago Principal Deuda $13.460,60 $13.460,60 $13.460,60 $0,00 $0,00
Valor de Rescate

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora

6.8 Evaluacion financiera

La evaluacién financiera del proyecto nos va a permitir conocer el flujo de

fondos y riesgos del mismo, los instrumentos necesarios y los mas importantes

que se utilizaran se detallan a continuacion:

a) Indicadores

b) Valor Actual Neto

La formula que aplicaremos para conocer el calculo del VAN del proyecto es

la siguiente:
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FE1 N FE2 N FE3 N FE4 N FES
A+ 1+ @A+ @A+D* (A+10)S

VAN = —Io +

La tasa empleada en el célculo del VAN es del 18,51% que se compone

como sigue:

e 6% tasa pasiva al 30 de junio 2016. (Banco Central).
e 3,38% tasa promedio de inflacion al 31 de diciembre 2015.
(Banco Central).

e 9,13 tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR).

TABLA 74 VAN

-$67.303,00
$28.321,34
$27.339,23
$34.842,80
$60.290,55
$68.246,65
$ 56.754,83

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora

El Valor Actual Neto, VAN, del proyecto serd de $ 56.754,83, esto nos
permite conocer que se recuperara la inversion inicial incrementando el Capital

de mejor manera que si se la pone a renta fija.
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a.2) Tasa Interna de Retorno

Para calcular el TIR se empleara la siguiente formula de Baca Urbina 2001, de
Evaluacion de Proyectos.

0 jos TFEL FE2 FE3  FE4
T A TTIRI T (A+TIR? T A+ TIR?® T (1 + TIR)*
FE5
+—
(1+ TIR)S

Resolviendo obtenemos:

TABLA 75 TIR

-$67.303,00
$28.321,34

$27.339,23

$34.842,80

$60.290,55

$68.246,65

46%

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora

La Tasa Interna de Retorno del proyecto es del 46% para que el VAN sea cero.
Esto significa que el proyecto es rentable. EI TIR es comparado con el coste de
oportunidad que es lo que se dejaria de ganar en caso de una inversion.

a.3) Beneficio Costo
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TABLA 76 BENEFICIO - COSTO

SUMATORIA DE INGRESOS BRUTOS $939.795,04
SUMATORIA DE COSTOS $691.126,03
SUMATORIA COSTOS + INVERSION INICIAL $623.823,03

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora

El resultado de la relacién beneficio costo es de 1.51; lo que indica que por
cada ddlar de inversion del proyecto se obtendré una ganancia de 0.51 centavos

de ddlar, por lo que este proyecto nos indica que el mismo es factible.

a.4) Periodo de Recuperacion

Financiera. (2016) “Mide en cuanto tiempo se recuperara el total de la
inversion a valor presente, es decir, nos revela la fecha en la cual se cubre la

inversion inicial en afios, meses y dias”.

TABLA 77 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

2016 -$67.303,00| $33.089,38 | -$34.213,62
2017 $28.528,30 | -$5.685,32
2019 $62.902,34 | $95.798,58
2020 $38.033,19 | $133.831,77

Fuente: Investigacion directa

Autor: La Autora

La inversion seré recuperada en 2 afios, 1 mes y 24 dias.

b) Razones

b.1) Liquidez
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(PIPE. 2016) “Las razones de liquidez se utilizan para juzgar la capacidad que
tiene una empresa para satisfacer sus obligaciones de corto plazo, a partir de ellas
se pueden obtener muchos elementos de juicio sobre la solvencia de efectivo
actual de la empresa y su capacidad para permanecer solvente en caso de

situaciones adversas”.

Para obtener la Liquidez aplicaremos la siguiente formula:
Liquidez= Activo Circulante / Pasivo a corto plazo
Liquidez=50.148,05 / 22.716,02

Liquidez del proyecto = 2.21

El proyecto tendra una liquidez de 2.21 de dinero efectivo que permitira
solventar su deuda durante el primer afio y poder satisfacer sus necesidades a

corto plazo.

b.2) Rentabilidad

Este indice financiero mide la capacidad del negocio para obtener ganancia o
beneficio adicional a la inversion. La rentabilidad permite medir la eficiencia con

la que la empresa utiliza sus recursos.

La Rentabilidad serd calculada como sigue:
Rentabilidad = Beneficio econémico /Activo Total x 100
Rentabilidad = (28.321,34/ 79.478,91)x 100

Rentabilidad = 0.36x100

Rentabilidad = 36%

Al tener una rentabilidad superior al 10% se considera que el proyecto es

rentablemente viable.
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CONCLUSIONES

Luego del andlisis de mercado realizado, se determina que el proyecto es
viable, considerando que en Ecuador el mercado de Seguros no esta
desarrollado ya que es un pais donde no se ha desarrollado la Cultura del

Seguro.

Existe una amplia proyeccion de nichos de personas y empresas que adn
no conocen los beneficios de tener un Seguro el mismo que existe en
variedad de productos que ofrecen las Aseguradoras y que se enfocan en
satisfacer las necesidades de sus clientes y que utilizan como un canal de
venta a las empresas Intermediarias de Seguros o Asesores de Seguros a
cambio de un porcentaje de comision como pago por la venta de sus

productos.

En adicion se puede mencionar que dado el crecimiento poblacional y
empresarial hay mucha posibilidad de hacer una cartera de clientes que
necesitan un asesoramiento y seguimiento correcto para que obtengan un

seguro y lo mantengan en el tiempo.

En el analisis financiero del proyecto podemos notar que sus indices
financieros responden a una rentabilidad, liquidez y tiempo de

recuperacion esperada en una inversion.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda la realizacion y puesta en marcha del presente proyecto
considerando que es un emprendimiento que generara ingresos de manera

sostenible en el tiempo.

Se recomienda explorar los nichos de mercado en personas y empresas que
por diferentes razones no han tenido la oportunidad de conocer los
beneficios que ofrece el contratar un seguro a traves de un asesoramiento

técnico y financiero.

Se recomienda conseguir bases de datos de posibles clientes para hacer
acercamientos y ofrecer los servicios de asesoramiento e informacion de

como opera el seguro y captar nuevas oportunidades de negocio.

Mantener un servicio que atraiga clientes nuevos y se mantengan los ya
captados a efectos de mantener los indices financieros de rentabilidad,
liquidez y se recupere la inversion en el tiempo esperado ya que segun el
estudio realizado este es un proyecto viable.
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ANEXOS
Anexo 1

ENCUESTA A SER APLICADA

OBJETIVO: Esta encuesta tiene fines académicos que permite con su
colaboracion analizar el mercado de seguros para personas y su patrimonio en la
ciudad de Quito, para orientar que caracteristicas debe tener un brdoker de seguros.

COOPERACION: De antemano le agradecemos por su colaboracion en la
informacion que nos proporcionara, le garantizamos que la informacion se
mantiene en forma confidencial.

Sector de residencia Norte ( ) Centro () Sur ( )
Periféricos ()

Instrucciones:

Por favor califique usted las siguientes preguntas marcando con una X en su
respuesta.

1. ¢, Conoce usted lo que es un seguro?

S () NO ()
2. ¢ Cuenta actualmente con un seguro?
Sl () NO ()

Si su respuesta es NO pase a la pregunta No. 3 si su respuesta es Sl pase a la
pregunta 4

3. Si su respuesta fue no ¢Por qué razén no ha contratado un seguro?
No es importante ()
Es muy caro ()

Por desconocimiento ()
Desconfianza ()

Otra razon
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4. Si su respuesta es si ¢ Por qué medio lo adquirié?
Recomendacién personal ()

Publicidad ()

Broker ()

Pagina Web ()

Otros

5. Por qué razones contraria un Seguro

Proteccion ()

Prevencion ()
Seguridad ()

Status ()
Otros
6. ¢ Le parece importante contratar un seguro?
Sl () NO ()
7. ¢Para contratar un seguro le gustaria estar asesorado para elegir la
mejor opcion?
Sl () NO ()
8. ¢, Cuales de las siguientes Aseguradoras conoce usted?
Colonial ()
Equinoccial ()
Seguros Oriente ()
Equivida ()
BMI del Ecuador ()
Pan American Life ()
Otras
9. ¢ Conoce usted que es una Empresa Asesora productora de Seguros,
broker?
st () NO ()
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10.  ¢Cuales de los siguiente seguros usted ha contratado?
Tipo de Seguro Contratado No
Contratado

Vida

Accidentes Personales

Salud

Automovil

Incendio

Robo

Asistencia de viaje

Transporte

11.  Considera usted que tener un seguro es:
Gasto ( )
Inversion ()

12.  ¢Cual de los siguientes atributos le haria decidirse por un seguro?
Costo ()

Cobertura ()
Asesoria ()
Servicio Posventa ()

13.  ¢Qué forma de pago preferiria en el caso de contratar un seguro?
Efectivo

Cheque ()

Tarjeta de crédito ()

14.  ¢Por qué medio le gustaria recibir informacion sobre nuevos
productos en seguros?

Correo electronico ()

Internet ()
Teléfono ()
Asesor ()
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15.  ¢Cuales de los siguientes aspectos considera mas relevantes para
contratar un seguro a través de una empresa asesora de seguros?

Alternativas de seguros ()

Costos razonables ()

Calidez en la atencion( )

Conocimiento de seguros ()

Atencién personalizada ()

Infraestructura adecuada ()

16.  ¢Si existiera una empresa que le asesore y guie en la contratacion de
seguros Usted adquirird uno a través de esta?
SI () NO ()
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Anexo 2 Pdliza de Seguro

MAPERE | FAMILIAR

HOJA: 1 DE 3

Domicilio Social: Carretera de Pozuelo, 50 - 28222 Majadahonda Madrid (ESPANA} CONDICIONES PARTICULARES
TELEFONO.............: 902 136 524 SEGURO
Reg.Mer.De Madrid Tomo 487 Folio 166 Hoja M-9333 COMBINADO PARA EDIFICIOS DE VIVIENDAS
Inscripcion 121. - C.LF. A/28141935
Péliza n° 076-1080398758 Spto. n° 01
Vigencia de. la pdliza: Efecto: desde las 12 horas del 31/08/2010

Vencimiento: a las 12 horas del 31/08/2011
Duracidn: ANUAL PRORROGABLE
Forma de pago: TRIMESTRAL con vencimientos 31-AGO.NOV.FEB.MAY.
Revalorizacién convenida: Incremento precios de consumo Indice: 108.40
Tomador del seguro y asegurado: C.P. RESIDENCIAL JARDINES GUADALAVIAR

CIF: H97361497 TELEFONO: 963806163

CL VICENTE RIOS ENRIQUE N° 7

EDIFICIO CON SEIS PATIOS.

46015 VALENCIA
*.PRIMA TOTAL ANUAL DEL SEGURO, INCLUIDO SEGURO DE RIESGOS EXTRAORDINARIOS POR EL CONSORCIO DE
COMPENSACION DE SEGUROS (R.D. 300/2004).......... 7.324,53 EUROS
LA PRIMA TOTAL DE LA COBERTURA DE DEFENSA JURIDICA ASCIENDE A 558,59 EUROS
LA PRIMA DE TARIFA HA SIDO REDUCIDA POR LA APLICACION DE UNA BONIFICACION DE CARACTER TEMPORAL DEL
25%.
ESTA BONIFICACION TEMPORAL TENDRA UNA DURACION DE 5 ANOS Y SE REDUCIRA GRADUALMENTE EN CADA
VENCIMIENTO HASTA SU TOTAL DESAPARICION EN LA RENOVACION DEL 31/08/2015

Periodo primer recibo: Desde **/#%/%%%% hagta ** /% /[xxx¥x Moneda: EUROS

Prima neta Impuestos Recargo Consorcio Bonificacidén Prima Total
Importe del recibo **x #xx, Kkk kkk Kkk Kk *kk kkk kK kkk kkk ok
Recibo sucesivo Khk KKk, kK kkk *kk hkk *kk Kk *kk Kk, hkk Kkkk
Domiciliacién de recibos Direccién de envio de correspondenc
CCSB: 750086 99 0601195567 ADMINISTRACION JOSE DURA MAPFRE
BANCO POPULAR ESPANOL S.A. CL LA ESTRELIA N° 1 5 NOU CAMPANAR

OSCAR RAMON CASALUCCI
G.V.FERNANDO EL CATOLICO, 27-29 N.° REG. 54.545 - Fax $6 248 45 71
VALENCIA 3 46007 VALENCIA Tel. 96 346 35 58 - Mbvil 539 250 527
R Mail. oramonc@ mapire.com

VALENCIA/VALENCIA

- SE PACTA EXPRESAMENTE QUE LAS COMUNICACIONES ENTRE LA COMPANIA Y EL TOMADOR DEL SEGURO A EFECTOS DEL
CONTRATO, SE REMITIRAN A LA PERSONA Y DOMICILIO INDICADO EN EL APARTADO CORRESPONDIENTE A DATOS DE
CORRESPONDENCIA.

Claves entidad: 02 46 9619 AG.: 0467505 NAN Ref.: 000000000002
MEDIADOR: AGENTE EXCLUSIVO RAMON CASALUCCI, OSCAR JOSE
* N° DE EDIFICIOS ASEGURADOS: 1
* DESCRIPCION DEL RIESGO: EDIFICIOS DE VIVIENDAS CON MENOS DEL 25% DE LOCALES COMERCIALES, CON UNA
SUPERFICIE TOTAL CONSTRUIDA DE 21.343 METROS CUADRADOS , 800 METROS CUADRADOS DE JARDINES,
INSTALACIONES DEPORTIVAS O RECREATIVAS, CALIDAD MEDIA, CONSTRUIDO EN EL ANO 2003 A BASE DE MATERIALES
ESTANDAR Y SITUADO EN CL VICENTE RIOS ENRIQUE 7 EDIFICIO CON SEIS PATIOS. 46015 VALENCIA

BIENES Y VALORES ASEGURADOS

EDIFLCTIO: wvivsvaransiavasorazavesand 16.905.119,52 EUROS DANOS ESTETICOS..........: NO ASEGURADOS
En VALENCIA a 21 de SEPTIEMBRE de 2010

MAPFRE FAMILIAR

EL PRESIDENTE

MMM AT RN i

—
0024607610803987580015 @hﬂy

EL TOMADOR DEL SEGURO,
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Anexo 3. Célculo de inversion fija total

Detalle Valor Total
Muebles y enseres $4.134,14
Maquinaria y equipo $0,00
Equipo de computacion $8.310,00
Equipo de Oficina $ 520,00
Arriendo $6.000,00

Anexo 4. Calculo de Gastos de Constitucién

Tiempo de
Procedimientos tramite Costos

Registro Mercantil 2 dia $ 235,00
Notaria: anotacion marginal |1 dia $ 20,00
Abogado 5 dia $ 250,00
Aprobacion de constitucion |5 dias $ 400,00
Publicacion extracto 1 dia $ 28,00
Inscripcién camara o gremio | 1 dia $ 310,00
Patente Municipal 5 dias $ 259,60
Sri: Obtencién Ruc 1 dia $0,00
Inscripcion historial laboral

IESS 1 dia $ 0,00
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Anexo 5. Calculo de Adecuaciones

Descripcion Ubicacion Cantidad | Costo Unitario Costo total
Sala de reuniones Oficinas 1 $ 350,00 $ 350,00
Adecuacién drea Administratival Oficinas 1 $ 200,00 $ 200,00
Adecuacion local Oficinas Oficinas 1 $ 1.000,00 $ 1.000,00

Anexo 6. Célculo de Gastos de puesta en marcha

Detalle Costo
Anuncio en pagina web $ 125,00
Utiles de oficina $ 5,00
Teléfono $ 60,00

Anexo 7. Célculo de imprevistos

Detalle

Valor

5% de la inversion fija total

$ 948,21
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Anexo 8. Calculo de inversion diferida total

Anexo 9. Estado de Situacion Inicial

Descripcion Valor
Gastos de Constitucion $ 1.502,60
Adecuaciones $ 1.550,00
Puesta en marcha $ 190,00
Imprevistos $948,21

Al 31 de diciembre de 2016

ACTIVO CORRIENTE $50.148,05
Caja Bancos $50.148,05

ACTIVOS FIJOS $12.964,14
Magquinaria $ -

Muebles y enseres $ 4.134,14

Equipo de Computacién $ 8.310,00

Equipo de Oficina $ 520,00

ACTIVOS DIFERIDOS $16.366,72
Gastos de Constitucion $ 1.554,40

Puesta en Marcha $ 20,00
Adecuaciones de planta $ 8.340,10

Imprevistos $ 1.372,66
Depreciaciones y Amatizaciones | $ 5.079,56

PATRIMONIO

PASIVO

PASIVO CORRIENTE $22.716,02
Proveedores $ 6.000,00

Otras cuentas por pagar $16.716,02

PASIVOS DIFERIDOS $40.381,80
Obligaciones Financieras $40.381,80

Capital Social

$16.381,10

TOTAL PATRIMONIO

$ 16.381,10
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