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Resumen Ejecutivo

La presente creacion de una Agencia Productora de Seguros comienza con una
introduccién la cual se justificara el modelo de negocios en el cual se tiene un analisis del
medio y concepto del negocio.

A continuacion, se desarrollara un analisis e investigacion de mercado, donde se
determina macro y micro entorno, cadena de valor con la que se determina los recursos a
usar, determinaremos nuestro segmento de mercado, asi poder establecer y pronosticar el
volumen de ventas.

Una vez desarrollado el analisis e investigacion de mercado, se trabaja en el plan de
marketing y ventas estableciendo objetivos, formulando estrategias de marketing y logrando
establecer las mejores estrategias de diferenciacion determinando la ventaja competitiva y el
valor agregado de la Agencia Productora de Seguros.

Una vez que el plan de negocios es viable econdmicamente, se realizara un estudio
técnico y modelo de gestidn organizacién lo cual se determinara el tipo de Agencia Asesora
de Seguros por su tamafio, la mejor ubicacion para sus instalaciones, disefio organizacional,
disefio del perfil para los profesionales a trabajar en la empresa, gerencia de recursos
humanos y finalizando con el anélisis del marco normativo.

Para poder finalizar el proyecto se procede ha realizar una evaluacion financiera del
mismo con los principales indicadores como el VAN y el TIR para finalizar con las

respectivas conclusiones y recomendaciones.
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Abstract

The present creation of an Insurance Producing Agency begins with an introduction
which will justify the business model in which there is an analysis of the environment and
business concept.

Next, a market analysis and research will be developed, where macro and micro
environment are determined, value chain with which the resources to be used are determined,
we will determine our market segment, thus being able to establish and forecast the sales
volume.

Once the analysis and market research has been developed, we work on the marketing
and sales plan, establishing objectives, formulating marketing strategies and managing to
establish the best differentiation strategies, determining the competitive advantage and added
value of the Insurance Production Agency.

Once the business plan is economically viable, a technical study and organizational
management model will be carried out, which will determine the type of Insurance Advisory
Agency by its size, the best location for its facilities, organizational design, profile design for
professionals to work in the company, human resources management and ending with the
analysis of the regulatory framework.

In order to complete the project, a financial evaluation of the project is carried out
with the main indicators such as NPV and IRR to finalize with the respective conclusions and

recommendations.
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Capitulo 1

Introduccion

1.1. Antecedentes

En el afio de 1,933 en Ecuador se da facultad a la Superintendencias de Bancos para
ser el organismo que controle la creacion de compafiias nacionales de seguros y reaseguros,
siendo la primera aseguradora del pais en el afio 1,943 llamada La Unién Compafiia Nacional
de Seguros S.A. Con esto en el mismo afio se emite la primera po6liza suscrita en el Ecuador y
en el afio 1,946 se introduce el ramo de vehiculos y automotores. (Compafiia Nacional de
Seguros La Uniodn, 2021)

Segun la historia proporcionada en la pagina web de la Superintendencia de
Compariias Valores y Seguros (s.f.) nos dice que:

El 12 de septiembre de 2015 la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros
asume el control y parte de la regulacion del sector de seguros privados, misién que ha
estado a cargo de la Superintendencia de Bancos. Esta sustitucion del 6rgano de
control se origina en la reforma al articulo 312 de la Constitucion, aprobada por
consulta popular a inicios de 2011, la que dispuso que las actividades financieras en el
Ecuador debian desvincularse de las no financieras, entre las que se encuentran las del
sistema de seguro privado (parr.2)

En los afios 80 pasado con una bonanza petrolera de la década de los 70, el pais se
industrializa, se permitio generar un ahorro interno, inversion y crecimiento de la economia a
tasas improcedentes. Segun estudios la poblacion creci6 al 2,9% y existio un periodo de
prosperidad, estabilidad y desarrollo en todas las areas importantes del pais por lo que los
ciudadanos y Quito como su capital vieron como necesidad contratar un seguro para

precautelar su capital, su patrimonio ya que el dinamismo del comercio y la industria lo
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exigia. Las aseguradoras, aportan transparencia y confianza a los ciudadanos en el proceso de
contratacion permitiendo tanto toda clase social acceder a una poliza de vehiculo.

A las personas les motiva asegurar su auto por la inseguridad que existe en el D.M. de
Quito no solo en el tema de robos sino también por choques ya que el parque automotor cada
vez es mayor en la ciudad, para las personas que cuentan con un vehiculo el seguro se
convierte practicamente en una necesidad y parte importante en la proteccion de su
patrimonio, teniendo en cuenta esto la falta de una pdliza de vehiculos dejaria sin cobertura

ante los casos fortuitos que ocurren dia a dia.

1.2. Planteamiento del problema

Maslow (1943) en su piramide sobre las jerarquias de las necesidades humanas en el
segundo nivel indicé la necesidad que tiene el ser humano en sentirse seguro y protegido, esto
nos da un indicio de que los ciudadanos del Distrito Metropolitano de Quito que cuentan con
un automdavil tienen la preocupacion e incertidumbre si le llega a pasar algo a su vehiculo, sea
este por robo o choque ya que este es parte de su patrimonio,

Las personas cuentan con la ilusion de obtener un vehiculo automotriz para la
comodidad de su familia, comodidad como medio de transporte o necesidad para su actividad
laboral diaria. Al mismo tiempo que las autoridades como la alcaldia de la ciudad han
dispuesto cambiar el anteriormente llamado pico y placa por el no circula, esto lleva a lo
antes mencionado que es la comodidad, a adquirir un segundo auto para poder circular
libremente Quito y con esto se tiene un incremento del parque automotor en la capital del
Ecuador.

Se tiene el conocimiento de los acuerdos realizados entre Ecuador y la Unién
Europea, Ecuador e Islandia, Liechtenstein, Noruega y Suiza (EFTA), por lo que se tendra

una cantidad mayor de importacion en vehiculos y con mayor acceso para su adquisicién por
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parte de los ciudadanos de la capital, ya que estos acuerdos favorecen a reducir el valor de
venta final de cada auto.

Ecuador tiene conversaciones bastante avanzadas en un acuerdo con Chile, Colombia,
México y Peru el cual se lo llama “Alianza del Pacifico, entre estos paises, México ensambla
e importa vehiculos de diferentes marcas al igual que sus repuestos y accesorios
automotrices, si se llega a dar este acuerdo se tiene en el pais acceso a vehiculos con mayor

tecnologia, a menor costo y de diferentes marcas, el parque automotor seguira en crecimiento.

1.3. Formulacion del problema
¢De qué manera la creacion de una Agencia Asesora Productora de Seguros-Broker
en el Distrito Metropolitano de Quito puede ayudar a la tranquilidad del ciudadano que
cuenta con un vehiculo y asesorarlo en caso de tener un siniestro ya sea este por causa de
robo o chogue tomando en cuenta que es uno de sus principales bienes materiales?
1.4.0bjetivos
1.4.1. Objetivo general
Crear una Agencia Productora de Seguros para ramo de vehiculos en el Distrito
Metropolitano de Quito con el fin de asesorar, comercializar y satisfacer la necesidad que
tiene el cliente al momento de adquirir una péliza para el seguro de su vehiculo con las
mejores aseguradoras del pais.
1.4.2. Obijetivos especificos
e Analizar el macro y micro entorno en la creacion de la Agencia Productora de
Seguros para el ramo de vehiculo con las herramientas PESTEC y 5 Fuerzas
de Porter respectivamente.
e Determinar en una investigacion de mercado los clientes potenciales, demanda
insatisfecha y en que porcentaje de estos clientes tomando en cuenta su

género, edad, estado civil y situacion econdémica aseguran su vehiculo.
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e Disefiar un plan de marketing el cual indicara la necesidad del cliente, clientes
potenciales, clientes futuros, asi conocer las fortalezas y mitigar las
debilidades ante la competencia.

e Planificar estratégicamente un diagrama organizacional para la Agencia
Productora de Seguros mediante una correcta estructura la cual nos permita
establecer las funciones a cada departamento para alcanzar los objetivos y
metas propuestas.

e Determinar un plan financiero para verificar la rentabilidad en la creacién de

una Agencia Productora de Seguros en el ramo de vehiculos.

1.5. Justificacion
Con el pasar de tiempo el area automotriz ha crecido en el pais tanto en la parte de
ensambladoras como de importacion por los acuerdos que se han realizado con la Union

Europea pues:

A partir de la entrada en vigencia del Acuerdo Comercial con la Unién Europea, los
vehiculos de este origen incrementaron su participacion en el mercado automotor
ecuatoriano, pasando de un 2,4% en el 2016 a un 6,4% en el 2018. Este instrumento
internacional permitid el ingreso de 2 nuevas marcas y mas de 20 modelos durante el
2017 y 2018 al Ecuador. Ademas, la desgravacion arancelaria gradual de los precios

de los vehiculos livianos de dicho origen descendié en 10%. (EL Universo, 2019)

Al incrementarse el nimero de vehiculos en el Distrito Metropolitano de Quito se
incrementa los robos de autos debido a la migracién principalmente de poblacién venezolana,
la ciudad en general se ha vuelto insegura en todo &mbito, por lo que las personas han
tomado mayor conciencia y la cultura de seguros aumentado, esto es beneficioso para el plan
de negocios, el ministerio del interior nos indica un incremento del 2.52% en robos de

vehiculos comparando el 2018 con el 2019 en la capital. (Ministerio de Gobierno, 2019)
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Robos
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QUITO
ROBO DE CARROS : Tasa de Variacién Interanual
/\ “/<\7_ 14/639 Periodo Ene, Feb, Mar, Abr, May, Jun, Jul, Ago,
27,10% 27,72% 1%.62%
15% / Nsw19> \ Ty Sep, Oct, Nov, Dic
1,82%  2,54% < 2,40%
182% pd s 2019 vs 2018
-11,54% iacio
45 N - 15,68% Tasa de vanacm: acumulada
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Figura 1. Tasa de robos vehiculos Quito 2018-2019
Tomado de Ministerio del Interior (2019)

Con una trayectoria desde el 2010 en el ramo de vehiculos se tiene el conocimiento de
malas experiencias que tienen los clientes al asegurar su auto, falencias que tienen las
aseguradoras y es ahi donde se hara la diferencia ante la competencia directa.

La creacion de la Agencia Productora de Seguros, ayudara al pais y principalmente a
la capital del Ecuador, contratando personal para la organizacion ya que actualmente con la
crisis que afrontamos, no solo como ecuatorianos sino a nivel mundial el desempleo
aumentara, con el pasar del tiempo y el crecimiento exponencial esperado, la expectativa es
seguir contando con mas colaboradores para la APS.

Segun la revista empresarial Ekos el sector de seguros tuvo un crecimiento del 3.6%
en general, y el ramo de vehiculos es el de mayor participacion en el mercado asegurador
representando el 23.7%. (Ekos, 2019). Por este motivo el plan de negocios en la creacion de
la APS es viable y atractiva para posibles inversionistas.

Las compafiias de seguros estan controladas y normadas por la Superintendencia de
Compaiiias, valores y Seguros, la cual en la Constitucion de la Republica del Ecuador (2011)
en el articulo 213 menciona que las superintendencias son organismos técnicos de vigilancia,
auditoria, intervencién y control de las actividades econdmicas, sociales y ambientales, y de

los servicios que prestan las entidades publicas y privadas, con el propdsito de que estas
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actividades y servicios se sujeten al ordenamiento juridico y atiendan al interés general. Las
superintendencias actuaran de oficio o por requerimiento ciudadano. Las facultades
especificas de las superintendencias y las areas que requieran del control, auditoria y

vigilancia de cada una de ellas se determinaran de acuerdo con la ley.

1.6. Concepto del Negocio
1.6.1. Modelo canvas

La palabra canvas traducida al espafiol significa lienzo. El especialista en estrategia
empresarial Alexander Osterwalder se le vino a la mente que la mejor manera para disefiar
una idea de negocio es plasmarla sobre un lienzo, con esto creo el exitoso “modelo canvas” la
cual tiene como propdsito de formar de manera mas facil una idea de negocio sobre el papel.
Osterwalder explica en su libro “Generacion de modelos de negocios” que la mejor forma de
exponer una idea de negocio es de manera simple donde se verificar como la empresa va
alcanzar sus ingresos y que necesita para llevarse a cabo. A continuacion, se tendra el
desarrollo al plan de negocios que es la creacidn de una Agencia Asesora Productora de

Seguros (APS) para el ramo de vehiculos en el D.M de Quito.

1.6.1.1. Segmentos de mercado

Para el plan de negocios en la creacion de una APS se usard un mercado segmentado,
es cuando algunos modelos de negocio distinguen varios segmentos de mercado con
necesidades y problemas ligeramente diferentes los cuales seria para este caso personas
mayores de edad y propietarias de un vehiculo hasta 12 afios de antigliedad que lo utilicen
como particular o de trabajo.
1.6.1.2. Propuesta de valor

En el plan de negocios la principal propuesta de valor sera la atencion personalizada

desde el momento de la cotizacién, pasando por atender cualquier cobertura de la poéliza,
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hasta la renovacion, con esto obtendra agilidad en cada requerimiento solicitado por los
clientes.

Se realizard un convenio con un taller especializado en cuidado y limpieza
automotriz, para que al momento de contratar la péliza obtengan un porcentaje de descuento
en el taller mencionado, con una empresa especializada en rastreo satelital, para que, al
momento de adquirir una poéliza de nuevo riesgo, se otorgue al cliente el servicio de rastreo
con un porcentaje de descuento y asi su auto obtenga una cobertura al 100% en caso de

pérdida total por robo.

1.6.1.3. Canales de distribucion

Los canales de distribucion para usar seran digitales mediante redes sociales, pagina
web y mailing, convenio con patios de autos tanto nuevos como usados ya que al vender uno
de sus autos el mismo saldra asegurado y se les proporcionara una comision a dicho patio por

cada auto asegurado y las instalaciones que sera la oficina matriz.

1.6.1.4. Relacidn con los clientes

Al tener una atencion personalizada como propuesta de valor, brindarle un
asesoramiento y atencion oportuna en caso de presentarse un siniestro a los clientes, los
mismos se decidiran renovar la péliza cuando esta venza, asi recomendaran la APS y se
tendré clientes que se convertiran en aliados indirectamente.

Tener un acompafiamiento y comunicacion dia tras dia con el cliente de como avanza
el proceso de reparacion de su vehiculo cuando este haya sufrido un siniestro.

Tener un servicio de post venta, esto es esencial, tener una comunicacion y que el
cliente comente la experiencia que tuvo en el proceso de un reclamo o siniestro.
1.6.1.5.Fuentes de ingresos

Los principales ingresos seran el porcentaje negociado de cada prima neta con las

compafiias de seguros, los cuales bordean entre del 16 al 20 por ciento dependiendo de cada
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aseguradora. Se dara opciones y facilidades de pago a los clientes, las cuales son: pago de
contado, débito bancario, pago con tarjeta de crédito sin intereses hasta 12 meses tanto fisico
como en linea. Con esto se da alternativas a los clientes y asi poder abarcar un mayor

mercado.

1.6.1.6.Recursos clave

Los recursos que se usardn en la APS seran varios como recursos fisicos que son
oficina, elementos electrénicos y de computacion. Recursos humanos los cuales deben tener
experiencia y habilidades en el area, al igual que recursos intelectuales que seran patentes y
nombres que se usen.
1.6.1.7.Actividades clave

Las actividades que se realizaran para ofrecer las p6lizas una vez determinado el
segmento de clientes, las propuestas de valor, convenios realizados y beneficios de pagos sera
poner a funcionar redes sociales para cotizar e indicar todos los beneficios que el cliente
tendréa al asegurar sus vehiculos en la APS, los clientes que refieran los patios de autos. Asi se
verificara que actividades se deben poner mas empefio y verificar las falencias en otras.
1.6.1.8. Socios clave

Los principales proveedores que tiene una APS como socios de negocios son las
compaiiias de seguros, ya que seran proveedores para poder comercializar las pélizas de
vehiculos en la APS.

Como lo se menciond antes, los socios claves seran los patios de autos y talleres
mecanicos ya que con ellos se trabajara al momento de tener siniestros.
1.6.1.9. Estructura de costos

Los principales costos seran de arriendo de oficina, muebles y enseres, sueldos del

personal, suministros de oficina, marketing y anuncios.
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Figura 2. Modelo Canvas en la creacion de un Asesor Productor de Seguros.



Capitulo 2
Analisis e Investigacion de Mercado.

En este capitulo se utilizara varias herramientas las cuales seran de gran ayuda en el
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plan de negocios para la creacion de la Agencia Productora de Seguros (APS) empezando con

el analisis del macro entorno mediante el PESTEC.

Una vez utilizado el PESTEC y analizado el macro entorno para nuestro plan de
negocios procede analizar el micro entorno utilizando las 5 Fuerzas Competitivas de Porter.
Teniendo determinado tanto el micro y el macro entorno, determinar una Cadena de Valor
con sus respectivas actividades y recursos, un DAFO con su respectiva matriz, impactos y
objetivos.

Se determinara nuestro grupo de clientes para atacar o también conocido como
nuestros consumidores y a continuacion se realizara una encuesta para verificar un analisis
cuantitativo, calculos estimados de ventas, flujos de ingresos y proyecciones para los afios
futuros. Al terminar el capitulo se realizara un analisis del riesgo el cual sera de gran ayuda

para determinar las principales amenazas para nuestro plan de negocios.

2.1. Analisis del macro entorno — PESTEC

En este punto se utiliza la herramienta PESTEC, la cual analiza estratégicamente
sectores externos en un entorno macroeconomico que la Agencia Asesora Productora de
Seguro se desempefiara.
2.1.1. Politicos

- Cambio de gobierno 2021.

El cambio de gobierno puede tornarse favorable o desfavorable, esto depende de
cdémo vea el gobierno que entrara a las Agencias Productoras de Seguros y a las Compafiias
de Seguros, nuevas normativas, nuevos impuestos o facilidades para acceder a un seguro,

obligar a tener un seguro para matricular su auto, estos son ejemplos que se han planteado
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como en su tiempo fue implementado e impuesto por el gobierno el llamado SOAT. El
cambio de gobierno tiene un impacto alto no solo en la creacion de la APS sino en toda
empresa.

- Acuerdos internacionales.

Con los acuerdos internacionales mencionados antes como la “EFTA” y el acuerdo
que lo estan planteando de la “Alianza del Pacifico” se incrementara la importacion de
vehiculos a menores precios, con nuevas marcas y modelos, asi las personas podran acceder
mas facilmente para obtener su auto. Los acuerdos internacionales tienen un impacto alto
favorable en nuestro plan de negocios.

2.1.2. EconOomicos

- PIB del pais.

El producto interno bruto (PIB) para un pais es algo fundamental ya que con su
crecimiento la economia de todo el pais se beneficia directamente y al tener un valor negativo
es fuertemente perjudicial tanto para empresas privadas como el sector del estado. El PIB de
un pais es de alto impacto para nuestro plan de negocios.

- Crisis mundial por pandemia del Covid19.

Con la crisis mundial declarada como pandemia por la Organizacién Mundial de la
Salud (OMS) gracias al Covid19, afecta directamente a todas las empresas industriales y de
servicios como las APS pero esto causa también inseguridad ya que la pobreza aumentado y
es directamente proporcional a robos de autos por lo que esta crisis que vivimos en la
actualidad al afio 2020 es de alto impacto para cualquier empresa incluyendo la creacién de la
APS.

- Incremento desempleo.
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Se ha visto que las empresas han despedido masivamente a sus colaboradores y esto
nos afecta en gran nivel ya que las personas minimizaran sus gastos y puede ser que uno de
ellos sea el asegurar su vehiculo.

- Acceso a financiamiento con créditos de reactivate Ecuador.

Gracias a esta iniciativa que tiene el estado con las personas y empresas, es de acceso
facil y répido el poder solicitar un crédito a un interés bajo del 5% y con 6 meses de gracia,
asi se tiene liquidez en el pais, mayor consumo en bienes y servicios lo cual pueden ser
compra de autos y adquirir un seguro para el mismo. Se considera de nivel favorable bajo en
impacto que tienen estos créditos para la APS.

2.1.3. Sociales

- Aumento del ciudadano en cultura del seguro.

Los ciudadanos con el pasar del tiempo se ha visto que no solo aseguran sus autos,
sino su patrimonio en general y las autoridades como por ejemplo en vehiculos de transporte
publico estan obligados a contratar un seguro para su vehiculo para poder funcionar. Se
considera un nivel de alto impacto y favorable para la APS.

- Precautelar sus bienes.

En la actualidad esto se convierte en un impacto alto para la APS ya gque una persona
gue no tenga asegurado su bien al igual que su vida literalmente esta perdiendo su dinero o
poniendo en quiebra su liquidez.

- Mejorar el estilo de vida.

El ser humano como se menciond antes, tiene necesidades que lo menciona Maslow
en su piramide y entre ellas es mejorar su estilo de vida y en su nivel dos de la pirdmide
consta la seguridad tanto suya como de sus bienes y patrimonio. Mejorar el estilo de vida se

convierte en un factor de impacto bajo para la APS.
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2.1.4. Tecnologicos

Innovacion en el mercado asegurador.

Se debe estar a la altura en el area tecnologica para el cliente donde se pueda tener
acceso inmediato para cotizar, comunicarse con el mismo y este pueda visualizar sus

siniestros en el caso que los tuviere. La innovacion para una APS es de importancia alta.

- Ahorro en papeleria.

En la actualidad, la mayoria de las Compafiias de Seguros usan polizas electrénicas,
firmas electronicas y botones de pago mediante internet por lo que se ahorra el papeleria,

tiempo y movilizacion. Este punto se convierte de alto impacto.

2.1.5. Cultural

Incremento cultura de seguro.

La cultura del seguro en la poblacion aumenta con el pasar del tiempo ya sea por
educacion, incremento sobre delincuencia en la ciudad o porcentaje alto en siniestros la cual

la ciudadania toma conciencia y esto es beneficioso en un impacto medio para una APS.

2.2. Analisis del micro entorno — Cinco Fuerzas Competitivas de Porter

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los

nuevos entrantes | Competencia

en el mercado

Sustitutos

Nuevos
W
entrantes

2B e 5. Amenaza de productos
las empresas :
sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Figura 3. Cinco fuerzas de Porter.

Tomado de Dircomfidencial (2016)
(https://dircomfidencial.com/diccionario/5-fuerzas-porter-20161109-1320/)
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2.2.1. Clientes

Como pudimos comprobar en la encuesta realizada, se tiene un gran potencial de
aceptacion en namero de clientes, con la asesoria adecuada y personalizada estos clientes
necesitaran de nuestros servicios como APS.

La negociacion por precios no es preocupacion ya que las Compafiias de Seguros
tienen las mismas condiciones y precios para todos las APS, esto hace que su impacto sea de
alta importancia.

2.2.2. Competencia en el mercado

Rivalidad de competidores en Quito es alta ya que existen mas de 200 Agencias
Asesoras Productoras de seguros en la ciudad, todas las agencias de seguros compiten por
igual ya que las empresas Aseguradoras cuentan con las mismas condiciones en la mayoria de
polizas para autos.

2.2.3. Nuevos competidores

Siempre el ingreso de nuevas empresas con el mismo CORE de negocios que el
nuestro sera un problema, pero como se ha visto en los puntos anteriores del plan de negocios
se tiene muchos puntos favorables y con la capacidad que tiene la ciudad respecto a la
poblacidn se ve positivo la viabilidad de la APS en el D.M de Quito, esto hace que los nuevos
competidores no sea alto impacto.

2.2.4. Proveedores

Los proveedores son una parte fundamental para acordar precios a las pdlizas, en este
caso directamente el costo de la p6liza la determina las Compafiias de Seguros ya que las
cotizaciones son actuariales y cada seguro depende de varios parametros para todos los
clientes como es: edad, género, estado civil, marca del auto, modelo del auto, afio del auto,

color del auto, valor del auto, esto hace que el impacto en este punto sea alto.
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2.2.5. Amenaza de productos sustitutos

Con el pasar del tiempo se ha visto que empresas relacionadas directa e
indirectamente con las compafiias de seguros han tratado de introducir polizas con menores
coberturas para reducir el precios de las mismas y obtener mayores clientes, pero no han
tenido acogida en el mercado, al igual que empresas de rastreo satelital al introducido GPS en
caso de robo a vehiculos tratando de suplantar una poéliza todo riesgo pero han fracasado en
su intento por lo que no se debe tener temor alguno al pensar que pueda salir un producto

sustituto a las pélizas todo riesgo, al determinar esto el impacto es bajo.

2.3. Cadena de valor
2.3.1. Actividades primarias

Marketing y ventas: se usara varias vias empezando por publicidad masiva via correos
electronicos implementando un formulario de contacto donde constara: nombre, teléfono,
correo, marca del auto, afio del auto, valor del auto.

Se realizard campanfias en redes sociales como son Facebook e Instagram con dos o
tres post por semana con tips y recomendaciones respecto a la seguridad personal, cuidado
del vehiculo, beneficios de una pdliza todo riesgo para vehiculos, etc. La idea de esto es
generar seguidores y tener una presencia de marca y nombre en la ciudad.

Todos los clientes contactados por este medio seran comunicados por una persona que
realizara telemercadeo, asi enviara cotizaciones, inspecciones y renovaciones de cada cliente.
Al momento de entregar las pélizas fisicas se entregara con carpetas, tarjetas y

beneficios de la empresa como los convenios establecidos en la creacion del modelo
CANVAS, en la entrega de las polizas digitales se enviara desde un correo donde consta el
nombre de la APS y el logo de la misma.

Logistica: en este item la entrega de cada poéliza fisica emitida por una Compariia de

Seguros la realiza directamente esta con sus propios mensajeros, hacen llegar las oficinas de
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la APS para poder validarlas e ingresar en una base de datos. Las pdlizas digitales las hacen
llegar por correo electronico en unas Compafiias de Seguros y en otras hay que descargar
directamente del sistema de cada una de ellas con un cddigo y contrasefia proporcionado por
las mismas Compaiiias de Seguros.

Las polizas fisicas seran ingresadas digitalmente al sistema una vez realizado el
control de calidad que consiste que todos los datos tanto del asegurado como del auto se
encuentren correctos, en el caso de que alguna poliza se encuentre mal emitida se comunica a
la compafiia de seguros para poder procesar con la rectificacion.

Las polizas fisicas que llegan, se realiza la entrega con el asesor externo a cada
cliente.

Servicio: una vez realizado el cobro y entrega de la poliza, se realizara una llamada de
post venta con el fin de una retroalimentacion de como le resultd el proceso, sugerencias y
recomendaciones, al igual indicarle que la APS esta a las ordenes en caso de un siniestro para
asesorarle en el proceso del reclamo o la necesidad de una asistencia para solicitarla.

2.3.2. Actividades secundarias o de apoyo

Infraestructura: la APS contara con varios departamentos que son: Gerencia General,
Operaciones, siniestros, marketing y ventas, posventa, cobranzas y contabilidad.

Recursos humanos: personal capacitado, con ganas de aprendizaje y crecimiento para
su contratacion para cada departamento, se dara capacitaciones de la mano con las
Compariias de Seguros, se implementara motivaciones semanales y mensuales con metas en
cada area.

Desarrollo de tecnologia: las compafiias de seguro cuentan con informacion para cada
bréker donde consta datos del cliente, pdlizas en linea, estado de la poliza (activa o vencida,

pagada o pendiente de pago), proceso de siniestros.
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Compras: se tendra todos los recursos necesarios en suministros de oficina como
tecnoldgicos y publicitarios para contar en todo momento con la facilidad de comercializar y
solucionar cualquier tipo de inconveniente que cuenten los clientes y los potenciales futuros
clientes.

2.4. Diagnostico de la situacion
2.4.1. Andlisis DAFO

En este punto se utiliza la herramienta DAFO con un analisis tanto interno como

externo que puede afectar o beneficiar para la creacion de la Agencia Asesora Productora de

Seguros.

Analisis interno

Analisis externo

Amén;azaS

Figura 4. Matriz DAFO



2.4.2. Analisis DAFO cruzado
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Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

Estrategias Ofensivas
(Fortaleza + Oportunidad)

Generar varios canales de distribucion para captar la
mayor cantidad de personas con vehiculos y asi
cotizar de forma rdpida en un cuadro comparativo de
cada compaiifa de seguro, recalcando la asesoria
gratuita y acompafiamiento personalizado en el caso
de un siniestro ante la compafiia de seguros, velando
siempre el beneficio del asegurado.

Estrategias de Reorientacién
(Debilidad + Oportunidad)

Apalancarnos en la tecnologia para publicitarnos a un
costo bajo y asi poder llegar a la mayor cantidad de
personas propietarias de uno o mas vehiculos.

Amenazas

Estrategias Defensivas
(Fortaleza + Amenaza)

Dar asesoria personalizada al conocer la necesidad
principal del cliente ya que al tener varias compaiiias
de seguros a su alcance podremos ofertar con
mayores coberturas o menores precios.

Estrategias de Supervivencia
(Debilidad + Amenaza)
Creacion de alianzas estratégicas para poder captar el
mayor numero de posibles clientes y tener mayor
nlimero de cotizaciones, es directamente proporcional,
a mayor numero de cotizaciones, mayor nimero de
ventas.

Figura 5. DAFO cruzado.

2.4.3.

Objetivos estratégicos

e Beneficiarse del posicionamiento que se logra adquirir en el mercado para conseguir

mas canales de venta y alianzas estratégicas en el sector automotriz.

e Aprovechar las fortalezas sobre todo en el area de siniestros.

e Obtener mediante la tecnologia y las alianzas realizadas una base de datos que sea

gestionada eficientemente por el area comercial.

e Mejorar continuamente con la tecnologia y su poder para conseguir clientes.

2.5. Los Consumidores

Para determinar los potenciales clientes en la APS es importante definir el segmento

de mercado a cudl se atacara y prospectara creando una necesidad que es proteger su

patrimonio, principalmente su vehiculo ante cualquier caso fortuito que se pueda presentar

como es un robo, choque o asistencia del mismo.

Alexander Osterwalder nos indica que “Los clientes son ¢l Corazéon de todo modelo

de negocios. Para satisfacer mas eficientemente a estos, la empresa los agrupa en segmentos
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con caracteristicas comunes. La empresa debe estar muy clara con respecto a que segmentos
de mercado sirve y cuales ignorar, una vez hecho esto se puede disefiar de manera cuidadosa
partiendo de una clara comprension de las necesidades especificas del cliente.” (Pigneur,
2010).

2.5.1. Criterios de segmentacion del consumidor

Existen varios tipos de segmentacion de mercado como son:

2.5.1.1.Mercado de masas
Es para un modelo de negocio que se fijan al publico general y no se identifica un
perfil especifico. Los canales de distribucion, propuestas de valor y relacion con los clientes

son similares en todos los modelos de negocio ya que estos tienen las mismas necesidades.

2.5.1.2.Nicho de mercado

En este segmento se enfocan a segmentos especificos, los canales de distribucion,
propuestas de valor y relacion con los clientes se ajustan a las necesidades de un mercado
reducido, por lo general se usan en modelos de negocios que es muy frecuente cliente-

proveedor.

2.5.1.3.Mercado segmentado

Para nuestro modelo de negocio en la creacion de la APS se ataca este mercado que es
el segmentado el cual logramos identificar necesidades y problemas distintos, los canales de
distribucion, propuestas de valor y relacion con los clientes ya que se enfoca en personas o
empresas que sean propietarios de uno o mas vehiculos sin importar el valor, que no dependa
Su uso, pero si les interese salvaguardar su patrimonio.
2.6. Analisis Cuantitativo

Para analizar e investigar la rentabilidad del plan de negocios en la creacion de un
Asesor Productor de Seguros se realiz6 una encuesta. Ver Apéndice A.

Para el célculo de la muestra se utiliza la siguiente férmula:
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kﬂz*p*q*N

(8”2 (N-13)+k"**p*q

Figura 6. Férmula para el calculo de la muestra.

Donde:

n= tamario de la muestra

k= es una constante que depende del nivel de confianza que asigna.

p= probabilidad de éxito 50%=0,5

g= probabilidad de fracaso 50%=0,5

N= tamafo de poblacion o universo.

e= error de la muestra deseada.

En la férmula el nivel de confianza asignado sera del 95% por lo que k=1,96. El error
de la muestra deseada para la formula sera del 5% y el tamafio de la poblacion en el Distrito
Metropolitano de Quito es de 2781641 habitantes, segin la ANT 465.908 fueron
matriculados en el 2019, por lo que el nimero N sera igual a 465.908.

1,962 % 0,5 * 0,5 * 556328
(0,052 % (556328 — 1)) + 1,962 x 0,5 * 0,5

Al resolver la férmula nos da como resultado para el tamafio de la muestra de 384

encuestas a realizar. (Feedback Networks, 2013)
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2.7. Resultados de la Encuesta

1.- Cuadl es su rango de edad?

® 1530
@ 3140
® 4150
@ 51-65
@ MAYOR 65

Figura 7. Resultado en la pregunta uno en la encuesta.
Se determina que existe un rango claramente identificado en las edades las cuales se
atacara primordialmente que son de 18 a 40 afios, seguido con un porcentaje interesante de 41

a 50 afios de edad.

2.~ Tiene vehiculo propio?

@S
@ No

Figura 8. Resultado de la pregunta dos en la encuesta.
A las personas encuestadas se puede notar que existe una mayoria importante que
cuenta con un vehiculo automotor el cual es del 81,1% y esto nos da una clara sefial que la

elaboracion de la APS va por buen camino.
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3.- 5i su respuesta fue si. ;Sabe lo que es un segurc vehicular?

& s
& No

Figura 9. Resultado de la pregunta tres en la encuesta.
De las personas que cuenta con un automovil, claramente saben lo que es un seguro

para el auto, esto nos hace que el trabajo de informacion sea mas facil.

4.- Cuenta en la actualidad con un seguro para su vehiculoa?

@S
@ No

Figura 10. Resultado de la pregunta 4 en la encuesta.
Esta pregunta determina que existen personas aun sin proteccion para su patrimonio
en el tema del auto, al igual que nos corrobora que la cultura del seguro va en incremento con

el pasar del tiempo.
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5.- 5i su respuesta fue si. ; Por qué medic lo adquiric?

@ Conocimiento propio

@ Recomendacian

@ Contacto por tebéfone

@ Por internat

@ Broker o aseguradora de confianza

Figura 11. Resultado de la respuesta 5 en la encuesta.

En este analisis se ve claramente con un 50% que las personas ain confian en un
bréker de seguros y hay un equilibrio del 23,3% entre conocimiento propio en el tema de
seguros para autos y una recomendacién. También se percibe que el internet alin no esta

explotado como medio de ventas para asegurar el auto lo cual seréa importante explotarlo.

&.- 5i su respuesta fue no. ;Cudl es el motive?

@ Mo es importante
@ Presupuesto
@ Desconocimiento
@ Desconfianza

Figura 12. Resultado de la pregunta seis en la encuesta.

Como se observa la mayoria de personas que no opta por asegurar su auto es por
presupuesto y después con resultados parejos son desconocimiento lo cual es importante ya
que en ese medio se puede atacar y en la desconfianza es una muestra clara de malas

experiencias para los asegurados.
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7.- Adquiriria un seguro para su auto contra todo riesgo incluyendo choques y robos?

@si
® No

Figura 13. Resultado de la pregunta siete en la encuesta.
Las personas que cuentan con un vehiculo estarian dispuestas asegurar su auto y esto

es muy beneficioso para la creacion de la APS.

8.- Conoce las funciones que desempefa un Asesor Productor de Seguros.

®si
@ No

Figura 14. Resultado de la pregunta ocho en la encuesta.
Como se observa en esta pregunta, las personas conocen las funciones que desempefia
una APS y esto es beneficioso ya que no se tomara de nuevo al momento de tomar contacto

con estos.
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9.- Aseguraria su auto con una Compania de Seguros o con una Agencia Asesora Productora
de Sequros?

@ Compaiia de Seguros
@ Asesor Productor de Sequros

Figura 15. Resultado de la pregunta nueve en la encuesta.

Esta pregunta arroja un resultado no muy favorable ya que las personas que aseguran
su auto lo hacen directamente con las compafiias de seguros.

En este analisis se usan datos proporcionado por la Agencia Metropolitana de Tréansito
y proyecciones establecidas con relacion al historico respecto al incremento del parque
automotor en el Distrito Metropolitano de Quito.
Tabla 1.

Incremento y proyeccién del parque automotor D.M de Quito.

INCREMENTO 10% ANUAL ESTIMADO 5% POR PANDEMIA
ARO 2017 2018 2019 2020 2021 2022
423,227 465,549 512,104 537,709 564,594 592,823

NUMERO DE AUTOS EN QUITO

Gracias a los datos proporcionados por la Superintendencia de compafiias, valores y
seguros se conoce los autos asegurados en el D.M. de Quito y de igual manera se realizan

proyecciones para futuros afos.
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Tabla 2.

Incremento y proyeccion de autos asegurados D.M.Quito.

INCREMENTO INCREMENTO
12% ESTIMADO
ANUAL 6% POR PANDEMIA
ARNO 2017 2018 2019 2020 2021 2022
AUTOS ASEGURADOS 57,621 64,535 72,279 76,615 81,211 86,083
EN QUITO

Al poder determinar los datos anteriores encuentra el nimero de clientes que aun no
cuentan con un seguro para su vehiculo el cual es la demanda insatisfecha y es ahi donde se
ve que la APS tiene una gran oportunidad para poder tener una rentabilidad importante.
Tabla 3.

Demanda insatisfecha en el D. M. de Quito.

ANO 2017 2018 2019 2020 2021 2022
AUTOS
ASEGURADOS 57,621 64,535 72,279 76,615 81,211 86,083
EN QUITO
NUMERO DE AUTOS 423,227 465,549 512,104 537,709 564,594 592,823
EN QUITO
DEMANDA 365,606 401,014 439,825 461,094 483,383 506,74

INSATISFECHA

2.8. Proyeccion de ingresos

Se tomara la demanda insatisfecha para poder realizar el calculo de una proyeccién de
ingresos, tomar también el valor de los automotores vendidos como nuevo y usados para
sacar el valor de la prima neta promedio y asi conocer el mercado que se cubre.

Se tomado la referencia del afio 2019 de un asesor de seguros de Cifraseg que es una
APS para tomar el valor promedio en prima neta, la cual su definicion es “La prima neta es el

importe que cobra la aseguradora por cubrir los riesgos derivados del seguro contratado. El
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importe de la prima neta debe ser suficiente para que la aseguradora pueda hacer frente a los
gastos que surjan en el caso de una incidencia (siniestro) en la comunidad.” (El blog de
Brokalia, 2018)

La formula de prima neta es el valor del auto por la tasa establecida en la compania de
seguros. La prima neta promedio obtenida en el afio 2019 es de $772,11 y sobre eso la
compafiia de seguros nos pagara la comision del 15% sobre la prima neta sea en nuevo riesgo
como en renovaciones. Teniendo en cuenta esto, por cada vehiculo asegurado en promedio
recibiriamos de comision $115,82.

Se saca el total de clientes al afio que el canal de distribucion del ejecutivo comercial
realiza es de 201 pdlizas sin contar el tema de renovaciones. Ese promedio de ventas al afio se
lo hace con los siguientes canales de distribucidn que son: 2 patios de autos, dos ejecutivos
comerciales externos, un ejecutivo comercial interno tendra la mitad de presupuesto de los
otros canales de distribucion ya que en los siguientes afios se encargara del tema de
renovaciones.

En el tema de renovaciones, estas se confirman de un 65 a un 75 por ciento.

A continuacion, se muestra los escenarios obtenidos con los datos y célculos
encontrados que seran pesimista, conservador y optimista. El escenario pesimista sera
calculado con el porcentaje de cancelaciones y renovacién del 65%, el conservador del 70% y

el optimista del 75%.



Tabla 4.

Escenario pesimista.

POLIZAS EMITIDAS AL ANO
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CANAL DE
DISTRIBUCION 2020 2021 2022 2023 2024
PATIO DE AUTOS 1 201 201 201 201 201
PATIO DE AUTOS 2 201 201 201 201 201
EJECUTIVO EXTERNO 1 201 201 201 201 201
EJECUTIVO INTERNO 100 457 689 840 938
TOTAL, POLIZAS AL 703 1060 1292 1443 1541
ARNO
VENTAS APS PN $542.793,3  $818.398,0 $997.541,0  $1.113.984,0  $1.189.671,9
INGRESO APS $81.4190  $122.759,7  $149.631,2 $167.097,6 $178.450,8
Tabla s
Escenario conservador.
POLIZAS EMITIDAS AL ANO
CANAL DE
DISTRIBUGION 2020 2021 2022 2023 2024
PATIO DE AUTOS 1 201 201 201 201 201
PATIO DE AUTOS 2 201 201 201 201 201
EJECUTIVO EXTERNO 1 201 201 201 201 201
EJECUTIVO INTERNO 100 492 767 959 1093
TOTAL, POLIZAS AL 703 1095 1370 1562 1696
ARNO
VENTAS APS PN $542.793,3 $845537,7  $1.057.458,7  $1.205.8034  $1.309.644,7
INGRESO APS $81.4190 $126.830,7 $158.618,8 $180.870,5 $196.446,7




46

Tabla 6.

Escenario optimista.

POLIZAS EMITIDAS AL ANO

st 2020 2021 2022 2023 2024
PATIO DE AUTOS 1 201 201 201 201 201
PATIO DE AUTOS 2 201 201 201 201 201
EJECUTIVO EXTERNO 1 201 201 201 201 201
EJECUTIVO INTERNO 100 527 848 1088 1268
/':%TOAL’ POLIZAS AL 703 1130 1451 1691 1871
VENTAS APS PN $542.7933 $8726773  $1.120.090,3 $1.305.6501  $1.444.819,9
INGRESO APS $81.4190 $130.901,6  $168.0136  $1958475  $216.7230

Asi como se pudo identificar los ingresos para la APS también se muestra los gastos
identificados en nuestro plan de negocios, asi se puede determinar la rentabilidad y viabilidad

del mismo.

Tabla 7.

Proyeccion de gastos.

GASTOS ANUALES
2020 2021 2022 2023 2024
Sueldos $49.200,00  $49.692,00  $50.188,92  $50.69081  $51.197,72
;ﬂgﬁl’o”es asesor $3.706.20 $3.706.20 $3.706.20 $3.706.20 $3.706,20
;:Ltl)tr:;smnes patio de $7.412,40 $7.412,40 $7.412,40 $7.412,40 $7.412,40
Publicidad $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00
Arriendo $6.000,00 $6.060,00 $6.120,60 $6.181,81 $6.243,62
Servicios basicos $1.200,00 $1.200,00 $1.200,00 $1.200,00 $1.200,00
Suministros de oficina $6.000,00 $6.000,00 $6.000,00 $6.000,00 $6.000,00
Limpieza $960,00 $960,00 $960,00 $960,00 $960,00

TOTAL GASTOS $76.878,60 $77.430,60 $77.988,12 $78.551,22 $79.119,94
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Tabla 8.

Flujo de ingresos proyectados.

2020 2021 2022 2023 2024
INGRESOS

Ventas $81.419,00 $130.901,60 $168.013,55 $195.847,51 $216.722,98
TOTAL

INGRESOS $81.419,00 $130.901,60 $168.013,55 $195.847,51 $216.722,98
EGRESOS

Sueldos $55.200,00 $55.752,00 $56.309,52 $56.872,62  $57.441,34
Comisiones $11.118,60 $11.118,60 $11.118,60 $11.118,60 $11.118,60
Publicidad $2.400,00  $2.400,00  $2.400,00  $2.400,00  $2.400,00
Arriendo $6.000,00  $6.060,00  $6.120,60  $6.181,81  $6.243,62
Servicios basicos $1.200,00  $1.200,00  $1.20000  $1.200,00  $1.200,00
gﬁg:}rgs”os de $6.000,00  $6.000,00  $6.000,00  $6.000,00  $6.000,00
Limpieza $960,00 $960,00 $960,00 $960,00 $960,00

TOTAL EGRESOS $82.878,60  $83.490,60 $84.108,72  $84.733,03  $85.363,56

SUPERAVIT

DEFICIT $-1.459,60 $47.411,00 $83.904,83 $111.114,48 $131.359,42

2.9. Analisis de riesgos

Para analizar el riesgo en la creacion de la APS se usa una herramienta excelente
llamada “Mapa de calor de riesgos” los cuales se considerara en colores de verde a rojo
pasando como verde bueno y rojo terrible.

Los puntos gque se considera como importantes son: competencia, siniestralidad,

impuestos altos para autos importados y crisis economica.

Competencia

CONSTANTE

P MODERADO

(=)

= Impuestos

2 OCASIONAL 36%

o

& POSIBLE Crisis  24%
IMPROBABLE

1 2 3 4 5
INSIGNIFICANTE MENOR CRITICA MAYOR  CATASTROFICO

IMPACTO
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Figura 16. Mapa de calor.

Analizamos los riesgos con la herramienta del mapa de calor el cual se tiene las
siguientes especificaciones:

1 — Competencia

2 — Siniestralidad

3 — Impuestos altos para autos importados

4 — Crisis economica

Al ver el gréfico se determinar que estamos en un riesgo bajo con la creacién de la
APS, poniendo como puntos mas importantes y de impacto medio la competencia, impuestos

altos importados y una crisis econdmica.
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Capitulo 3
Plan de Marketing y Ventas
Tener un plan de marketing bien estructurado y armado es fundamental para el
crecimiento de cualquier empresa, aqui se determinara desde los objetivos hasta determinar
una estrategia para diferenciarnos con la competencia. Se usara herramientas que determinara
como por ejemplo el ciclo de vida de un producto con una matriz BCG, se formulara
estrategias para la venta, precio, distribucién y promocion, se definird la mejor manera para
utilizar el Marketing Mix Promocional. Con esto se obtendra un plan de marketing y ventas
robusto y firme para que la APS sea rentable y asi obtener ganancias considerables en el
menor tiempo posible.
3.1. Establecimiento de objetivos

e Dar a conocer la marca de la APS al segmento de mercado establecido.

e Penetrar con la APS en el mercado asegurador en el ramo de vehiculos del
D.M de Quito.

e Determinar los principales canales de distribucion que tendré la APS.

o Definir los principales medios que se utilizara para promocionar la APS.

o Satisfacer la necesidad del cliente presentandoles diversas opciones de polizas
de seguro de las mejores aseguradoras del pais al escoger una pdliza especifica
para el seguro de su auto.

3.2. Criterios de Marketing

Aqui se determina el ciclo de vida de un producto utilizando una matriz BCG la cual
es una herramienta importante en marketing estratégico, con esta matriz se identifica la
cartera de productos de la APS y asi se tendra la mejor estrategia para aplicarla.

Para el caso de la APS, en el ramo para el seguro de vehiculos se tiene un solo

producto el cual es una pdliza todo riesgo para vehiculos hasta 12 afios de antigiiedad, este
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producto esta consolidado en el mercado, aprobado por la Superintendencia de Compaiiias y
manejado tanto por APS antiguas como nuevas y que lo promocionan directamente las
Compaiiias de Seguros. Cada compafiia de seguros cuenta exactamente con las mismas
coberturas y lo que le diferencia una de otra es el precio y servicio que esta les puede dar al
momento de un siniestro, ya que el Core de negocio en si es de servicio el cual se lo utiliza

cuando ocurre un siniestro o se necesita de una asistencia vial.

4 Introducciéon Crecimiento Madurez Declive

VENTAS

TIEMPO

Figura 17. Ciclo de vida de un producto o servicio.

Como se mencion6 anteriormente, el ciclo de vida de una poliza para el seguro de
vehiculos ha crecido y ahora la mayoria de personas la conocen y la necesitan para cuidar su
patrimonio, por muchos afios la p6liza se encuentra en su estado de madurez como se ve en la
Figura 17.

3.3. Formulacién de estrategias
3.3.1. Estrategia venta del portafolio
Como se menciond en el punto anterior el portafolio se basa en la comercializacion de

polizas para el seguro todo riesgo de vehiculos con 12 afios de antigiiedad.
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3.3.2. Estrategia de precio

El precio en las polizas que se comercializara los determina directamente las
compaiiias de seguros ya gue ellos son los entes a emitirlas, estos precios son definidos por
varios parametros estadisticos como siniestralidad, marca, modelo y afio del auto. Al igual
que datos del propietario como: género, edad y estado civil. Todas las APS cuentan con los
mismos precios por competencia del mercado y sin tener beneficios de las Compafiias de
Seguros con excepcion de un plan corporativo, empresarial o familiar el cual se aplicara una
reduccidn de tasa con autorizacion y acuerdo previo en la Compafiia de Seguros.

3.3.3. Estrategia de distribucién y cobertura

Para la estrategia de distribucion al ser un servicio y un contrato, en la actualidad esto
es con la mayoria de Compairiias de Seguros de manera digital la cual se le envia al cliente y a
la APS cuando esté emitida la poliza, con esto se ahorra en recursos como papeleria 'y
transporte, en el tema de facturacion se trabaja de la misma manera que son facturas
electronicas y firmas digitales. En caso de siniestro si se necesita dependiendo sea el caso de
robo o chogque documentos fisicos para su reclamo, con el pasar del tiempo cada Aseguradora
estd implementando su sistema para que esta forma de procesar la documentacion en una
indemnizacién sea de manera digital.

En cobertura sera de importancia realizar convenios con las mecanicas y talleres
donde se reparen los autos siniestrados y dados autorizacion de trabajo con material
publicitario, con patios de autos como se menciond al formular el cuadro Canvas ya que cada
auto que se ha vendido por dicho patio saldra asegurado por la APS y a este patio se le pagara
una comision por cada vehiculo asegurado, se realizara acuerdos con ferias de autos tanto
nuevas como usadas para contar con presencia de marca y captar nuevos y potenciales

clientes.
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3.3.4. Estrategia promocional

Para este punto se usara varias estrategias como concursos entre las personas que
aseguraron en la APS, a todos nos gusta ganar premios y esto es un plus para captar clientes.
Se tendra presencia en las principales redes sociales como Instagram y Facebook ya que las
personas en la actualidad se informan todo por este medio y son plataformas excelentes para
crear una red importante de clientes. Se tendra presencia con stands y personal en ferias de
autos, con esto se posiciona la marca de la APS. Se haran campafias de mailing o publicidad
masiva Vvia correos electronicos el cual se ancla con un hipervinculo a la pagina web, con esto
se obtiene visitas al sitio web que se medird con un contador y se actualizara las promociones
gue tengan o hagan las compafiias de seguros. Se usara un arma muy importante que son
encuestas post venta, con esto optimiza los procesos usados gracias a la experiencia de

nuestros clientes.

3.4. Marketing Mix Promocional

La herramienta del Marketing Mix es el conjunto de actividades y estrategias que las
organizaciones utilizan para promocionar un producto o servicio en el mercado utilizando las
llamadas 4P’s que forman una mezcla en el marketing muy comdn que son: producto, precio,

plaza y promocion.

3.5.Producto / Servicio

El servicio que se comercializara son pdlizas todo riesgo para vehiculos hasta 12 afios
de antiguedad, es un servicio consolidado en el mercado y de necesidad para un determinado
grupo de personas como se definio en la Piramide de Maslow, con el fin de precautelar su
patrimonio que en este caso su automotor. Las condiciones y términos del contrato de la
poliza son establecidas por la Superintendencia de Compafiias y con beneficios adicionales en

cada Compaiiia de Seguros.
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3.6.Precio / Politicas de precio

El precio que se fija en cada pdliza no es la misma para cada cliente ni en cada Compafiia de
Seguros, ya que esto lo define directamente las Aseguradoras, con un analisis estadistico y
numero de parametros actuariales por cliente como son genero, edad y estado civil, al igual
que en el vehiculo asegurar como marca, modelo, afio y hasta en algunos casos color.
Respecto a la competencia, el convenio que se tiene con las Compafiias de Seguros es igual
para todos, asi la disputa es en igualdad de condiciones para todos en el tema precio, por
ejemplo, se usara tres personas, la primera sera soltero, de 30 afios y masculino, la segunda
sera soltero, mayor a 40 afios y masculino y la tercera sera casada, mayor a 40 afios y
femenino. El auto sera exactamente el mismo de marca Nissan, modelo Sentra, afio 2015y el
valor de $18.500. El seguro para la primera persona cuesta $809,29. Para la segunda persona
es precio es de $716,63 y para la tercera persona el precio es de $639,05.

En la actualidad, las pdlizas fisicas que nos hace llegar la compafiia de seguros no corren por
parte de la APS el valor de emision e impresion y las que son digitales al cliente se le hace
llegar de la misma manera, es decir por correo electrénico. La entrega de las pélizas fisicas

las hace directamente el asesor o vendedor de la APS.

3.7.Plaza / Canales de distribucion

Una vez identificado el segmento al cual se acatara, se determina donde buscan los
clientes el servicio a ofertar, el cual debe tener relacion netamente con el segmento de
vehiculos, este puede ser mecanicas automotrices, lavadoras y lubricadoras, ferias tanto de
autos nuevos como usados, hasta medios digitales en paginas y aplicaciones donde se
comercializan autos como por ejemplo Patio Tuerca.

El servicio personalizado es el arma fundamental en la comercializacién de las pélizas
ya que este servicio es de confianza, por lo que se tendra un ejecutivo externo el cual estara

en contacto con los clientes. Se contactara por teléfono a potenciales clientes obtenidos por
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las ferias y referidos de los convenios realizados, asi se podra cotizar y agendar reuniones con

el asesor externo.

3.8. Promocion

Para la promocion se definird varios puntos importantes que ayudara a determinar las
mejores alternativas que impulsara la marca de la APS y sus ventas. La promocion para el
plan de negocios se basara en varios elementos que se detalla a continuacion.
3.8.1. Mercadeo directo

El mercadeo directo que se utilizara es mediante telemercadeo, con esto se tendra un
contacto directo con el cliente y asi se podra conocer sus necesidades y datos para poder
asegurar su o sus vehiculos, obtener recomendados o referidos.
3.8.2. Ventadirecta

Una vez que se contacta al cliente mediante el agente de telemercadeo, se persuade a
una reunioén y con los datos obtenidos principalmente de la cédula, placa del auto, valor
comercial del vehiculo y correo electronico. El asesor externo tendrad una agenda para visitar
a estos clientes y cotizar sus referidos, tramitar personalmente cualquier duda adicional que
tenga cada cliente y buscar nuevos clientes por su cuenta.
3.8.3. Relaciones publicas

Este tema es muy importante y se lo hara en ferias importantes con boletines de
prensa en cada publicidad que tenga dichas ferias. Se tendra presencia en eventos del
mercado asegurador y en revistas informativas dando a conocer cifras lo cual siempre es
importante para el usuario. Las ferias conocidas son AutoShow, Feria del auto japonés, etc.
3.8.4. Publicidad

En este punto se usara varias herramientas empezando por publicidad masiva via
correos electrénicos, es de facil acceso, de manera rapida, efectiva y a bajo costo la cual

reemplaza en un porcentaje significativo al volanteo, esto contara con un formulario de
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contractibilidad que le llegara al correo de la persona que realizara el telemercadeo, asi se
incrementa la base de datos y se tiene reuniones para el asesor externo.

Se usara las redes sociales para crear una gran comunidad en seguidores de la APS
con un contenido interesante como tips y consejos automotrices, promociones y felicitaciones
en fechas especiales, las redes sociales se han convertido en un motor fundamental de venta o

de contractibilidad para clientes nuevos.

Tabla 9

Gastos de publicidad

Gasto Frecuencia Valor

E-Mail Marketing. Dos campafias por semana. $50 por mes.
Redes sociales. Dos publicaciones por semana. $30 por mes.
Pagina web Incluye dominio y hosting $350 por afio.
Material publicitario Una feria por mes. $90 en flyers.

3.9. Estrategia de diferenciacion.

Para lograr una diferenciacion ante la competencia, sea esta de antiguos APS 0 nuevos
se ofreceran regalos por cada cliente nuevo, mes a mes que consistira en articulos para el
auto, estos obsequios se obtendran realizando alianzas estratégicas con empresas de
merchandising.

Es importante contar con una marca llamativa y siempre bien disefiada, asi mismo en
cada post que se realice en las redes sociales debe contener la informacidn necesaria con las
iméagenes adecuadas y el mensaje claro como, por ejemplo: Cuando tengas un siniestro jamas
pactes con terceros, confia en tu Agente Productor de Seguros y asi no perderas la cobertura.

Se ofrecera con tecnologia la manera mas facil y rapida para que los clientes y futuros
clientes se puedan contactar con la APS y asi el proceso de asegurar su auto no sea engorroso,

al contrario, sea inmediato ya que la agilidad es sinénimo de respaldo en este tipo de
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negocios, esta aplicacion ya se la tiene desarrollada tanto para pagina web como una
aplicacion para celular de plataforma 10S o Android.

En el afio de vigencia de cada poliza se debe cumplir al cliente con lo prometido, ya
que las malas experiencias que tiene los clientes es por coberturas falsas que les ofrecen solo

para ganar el negocio y esto da mala reputacion al mercado asegurador.
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Capitulo 4

Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

4.1. Tamafio del proyecto

La creacion de la APS serd mediante la licencia otorgada por la Superintendencia de
Compaiiias, Valores y Seguros, la cual puede ser tanto para personas juridicas como
naturales, para este caso la creacion de la APS serd de una persona natural.

La APS sera considerada como micro empresa, los organismos que les compete
informar sobre valores de inversion, generacion de bienes y servicios es del Banco Central
del Ecuador (BCE), y sobre la generacion de empleo al Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC), los parametros de microempresa son: ingresos menores a $100.000,00 y de 1

a 9 trabajadores. (Ecuador en Cifras, 2014)

4.2. Localizacion.

En la actualidad la competencia es muy fuerte y las empresas deben analizar y
adaptarse a los cambios que se presenten con el pasar del tiempo, investigando e inventando
ventajas competitivas y una de estas es la localizacion, no es importante si la empresa es
grande, pequefia, conocida o nueva.

En el D.M de Quito, la localizacion de la APS es fundamental ya que crea un vinculo
importante con los clientes al momento de presentar un siniestro o pasar por todo el proceso
de indemnizacion.

4.3. Analisis de los principales criterios.

Los principales factores y criterios que se toman en cuenta para determinar la mejor
localizacion de la oficina para la APS son:

e Zona comercial, es muy importante estar en un lugar de la ciudad cercano a

todo como bancos, lineas de transporte, centros comerciales, restaurantes, etc.
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e Servicios basicos disponibles, contar en una oficina con todos los servicios
bésicos y los cuales no exista intermitencia del mismo es fundamental para
cualquier empresa de servicios.

e Renta, adquirir una oficina elegante y econémica es el objetivo de toda
empresa.

e Accesibilidad para el personal, contar con varias lineas de servicio publico que
vayan y vengan de norte a sur y de sur a norte, varias vias de acceso y un
sector con movilidad es fundamental para la APS.

e Seguridad, la seguridad de la oficina es fundamental por eso se debe tomar en
cuenta en un edificio con guardiania privada las 24 horas y si es posible con
alarma en cada oficina del edifico. Es importante que el sector no sea apartado
ni alejado de la zona urbana por seguridad tanto de los clientes como del
personal.

e Estacionamientos disponibles, estar en el llamado sector financiero de la
ciudad es considerable ya que se tiene parqueadero para los colaboradores y
para los clientes, si la oficina cuenta con parqueaderos suficientes mucho
mejor.

¢ Riesgos ambientales y climaticos, los principales problemas en oficinas de la
ciudad son por inundaciones cuando es invierno, ya que en el D.M de Quito
suelen provocarse inundaciones y esto afectaria el trabajo del personal y dafio
en los equipos e insumos de la oficina.

La localizacion es proporcional a la cantidad de clientes, contactos, basqueda de

nUevos negocios, etc.
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La siguiente matriz evalUa criterios con lo antes mencionado para 3 sectores de la

ciudad tomadas como alternativas las cuales son:

e Alternativa 1: Sur de la ciudad. Sector el Recreo.

e Alternativa 2: Centro financiero de la ciudad. Sector Parque la Carolina

e Alternativa 3: Norte de la ciudad. Sector El Condado.

Se toma puntuacion de los puntos antes mencionados con las alternativas que se tiene

donde 1 es poco favorable y 5 altamente favorable.

Tabla 10.

Matriz de localizacion.

FACTORES DE

ALTERNATIVA ALTERNATIVA ALTERNATIVA

N® LOCALIZACION 1 2 3
1 Zona Comercial 4 5 3

2 Servicios basicos disponibles 5 5 5

3 Renta 5 3 4

4 Accesibilidad para el personal 2 5 2

5 Seguridad 2 5 3

6 Estacionamientos 2 4 2

7 (F:zliienig;)iijsmbientales y 5 4 4

PUNTAJE TOTAL 22 31 23

La mejor alternativa es el nimero dos en el centro financiero de la ciudad donde los

arriendos van desde $300 y el presupuesto de la APS seria hasta los $500.

4.5. Ingenieria y/o concepcion arquitecténica del Negocio

La oficina donde funcionara la APS sera un espacio de 80 metros cuadrados,

distribuidos entre el &rea comercial, operativa y bodega. A continuacion, se presenta el plano

de distribucion de la oficina para arrendar.
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Figura 18. Plano de distribucion APS.

4.6. Descripcidn de la tecnologia del negocio, procesos y su nivel de acceso

Para el correcto funcionamiento de la APS se determinan cinco procesos de negocio

que son:

e Proceso interno, aprecia el procedimiento para la cotizacion y aceptacion de la
misma por parte del cliente.

e Operacidn, se desarrolla un procedimiento para la elaboracién en la orden de
emisién del o los autos para asegurar y esta es enviada a la compafiia de
Seguros.

e Logistica externa, es el proceso para le entrega de la poliza al cliente sea fisica
o electronica.

e Servicio post venta, es el proceso para la atencion al cliente con reclamos,
guejas y sugerencias con el fin de hacer una retroalimentacion, mejorar y tener

la satisfaccion total de los actuales y futuros clientes.
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Figura 19. Aplicacion del cotizador vehiculos livianos.
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Figura 20. Aplicacién del cotizador vehiculos de trabajo.

4.7.Disefo del Proceso Productivo.
Este punto se realiza considerando los procesos indicados en el punto anterior, a

continuacion, se presenta el flujograma de cada uno de ellos.
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Figura 22. Procedimiento Operacion.




Recepcion de la
pdliza. Fisica o
electénica.

Coordinar entrega
de la pdliza con el
cliente.

Entrega de péliza al
cliente.

Inicio

i .....

Recepcion de
reclamos o
sugerencia.

Evaluacion de
resultados

Retroalimentacion.

Figura 24. Procedimiento servicio post venta.

4.8. Disefio Organizacional

El nombre de la Agencias Asesora Productora de Seguros sera “Ases Seguros”, el
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cual tiene como objeto brindar al cliente asesoria tanto en la contratacion de una poliza para
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el seguro de su vehiculo como en el proceso para reclamos de siniestros e indemnizacion del
mismo.
4.9. Filosofia corporativa
La idea en la creacion de la APS se establece debido a la necesidad que tienen las
personas duefias de un vehiculo automotor, sea este de uso particular o para trabajo en
asegurarlo contra todo riesgo con personal experto, honesto y leal con una asesoria perfecta.
Con lo expuesto anteriormente, se procede a presentar la filosofia corporativa de Ases
Seguros, la misma gue se compone de vision, mision y valores empresariales.
4.9.1. Misién
Brindar tranquilidad a nuestros clientes, ofreciendo asesoria para la contratacion en
una pdliza para el seguro de su vehiculo con las mejores aseguradoras del pais.
4.9.2. Vision
Ser para el afio 2025, una de las mejores y reconocidas APS en el D.M de Quito,
liderando en temas de asesoria para el ramo de vehiculos.
4.9.3. Valores empresariales
Los valores empresariales de Ases Publicidad son:
e Honestidad
e Lealtad
e Compromiso
e Responsabilidad
4.9.4. Propuesta de valor
La propuesta de valor en crear la APS serd la atencion personalizada desde el
momento de la cotizacion, pasando por atender cualquier cobertura de la pdliza, hasta la

renovacion, con esto se obtendra agilidad en cada requerimiento solicitado por los clientes.
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4.9.5. Organigrama

Jafe da hiardoeting Ffs de Famireoe

¥Wenms Humznos

Azazor Comercial A =aor Comercial
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Figura 25. Organigrama.

4.10. Logo

S
" SERIROS

Figura 26. Logo de la APS

4.11. Disefo de perfiles profesionales del personal.
4.11.1. Gerente General
Funciones del Gerente General
e Control, direccion, supervision y organizacién general de las tareas

desempefiadas por la APS.
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e Dirigir y administrar recursos humanos, fisicos y financieros de la APS junto
con cada departamento.
e Manejar estratégicamente la APS y desempefiar liderazgo interno de la
empresa como ser portavoz externo de la misma.
e Toma de decisiones importantes y fundamentales cuando se traten asuntos
vitales de la APS.
e Motivacion, supervision y mediacion al equipo completo de trabajo.
e Poder para convocar asambleas, reuniones y capacitaciones al personal y
socios de la APS.
Competencias del cargo.
e Panorama empresarial y habilidad de planeamiento estratégico a mediano y
largo plazo.
e Talento para liderar, personalidad, automotivacién y compromiso con el
trabajo bajo presion.
e Alto dominio de expresion escrita y oral.
e Compromiso con la empresa, la honestidad y responsabilidad es el mejor
ejemplo que se da a los colaboradores.
Requisitos para el cargo.
Titulo Universitario en Ingenieria Comercial, Administracion de Empresas o carreras
afines con experiencia minima de 3 afios en cargos similares.
4.11.2. Jefe de Marketing y Ventas.
Funciones del Jefe de Marketing y Ventas
e Contratar y formar al equipo de ventas para obtener los objetivos establecidos

por la gerencia.
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e Supervisar el trabajo de los asesores comerciales para que todo funcione con el
minimo error.
e Disefio de estrategias para el aumento de ventas.
e Convocatoria a reuniones para el personal que se encuentra a su cargo.
e Habilidad para motivar al equipo de ventas.
Competencias del cargo.
e Liderazgo para sobrellevar al equipo de ventas y se pueda cumplir con las
metas que la gerencia dispone.
e Habilidad tanto oral y escrita para la comunicacién con el personal de ventas y
clientes externos.
¢ Inteligencia emocional para saber sobrellevar el trabajo en situaciones de
presion.
e Conocimiento en manejo de redes sociales y disefio gréafico.
e Responsabilidad y compromiso con la empresa.
Requisitos para el cargo.
Tecnologia en administracion de empresas, marketing, disefio grafico o afines con una
experiencia minima de 3 afios en cargos similares.
4.11.3. Jefe de Recursos Humanos.
Funciones para el Jefe de Recursos Humanos
e Organizacion y planificacidn para cada departamento.
e Seleccion de personal.
e Motivacion profesional dentro de la empresa con capacitaciones.
e Evaluacion de cada miembro de la empresa.
e Mantener el excelente clima laboral.

e Prevenir accidentes laborales.
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e Formacion del personal de la empresa.
Competencias del cargo.
e Comunicacion
e FEticay honestidad
e Responsabilidad
e Liderazgo
e Habilidad oral y escrita
Requisitos del cargo.
Egresado en administracién de empresas o psicologia clinica.
4.11.4. Jefe de contabilidad
Funciones para el Jefe de Contabilidad son:
e Elaboracién de balances, anexos e informes solicitados por los organismos
publicos.
o Verificar el cumplimiento de las distintas areas de la APS tanto legales como
fiscales actualizadas.
e Coordinar el registro de las operaciones financieras, asi como la elaboracion
de los estados contables de la APS.
e Pago a proveedores y personal de la empresa.
Competencias del cargo.
e Responsabilidad
e Compromiso con la empresa
e Trabajo en situaciones de presion
e Honestidad y ética
Requisitos del cargo.

Titulo en Contabilidad y auditoria con experiencia minima de 2 afios.
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4.11.5. Asesor Comercial Interno/Externo

Funciones para el cargo de Asesor Comercial

Seguimiento de clientes

Conocimiento en técnicas de ventas
Comunicacion efectiva

Plan de ventas

Cumplimiento de objetivos propuestos por la APS

Poder de negociacion

Competencias del cargo

Responsabilidad

Honestidad

Optimo trabajo en situaciones de alta presion
Compromiso con la APS.

Etica

Requisitos del cargo

Estudiante universitario o egresado.

4.11.6. Ejecutivo de Siniestros.

Funciones para el cargo de Ejecutivo de Siniestros

Atencién al cliente

Mantener contacto tanto con las compafiias de seguros como con los talleres.
Seguimiento de casos en cada siniestro.

Soluciones cuando exista atrasos en indemnizaciones.

Recoleccion de documentacion.

Andlisis de cada siniestro.

Competencias del cargo.
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e Honestidad
¢ Inteligencia emocional
e FEticay responsabilidad
e Compromiso con la APS
e Conocimiento en leyes de transito
Requisitos del cargo.
Estudiante universitario en carreras de Ingenieria Automotriz, Administracion de
Empresas o Jurisprudencia con conocimiento en leyes de transito.
4.12. Gerencia de Recursos Humanos (RRHH).
Politicas de seleccidn y contratacion.
Las técnicas que se empleara en el departamento de Recursos Humanos para la
seleccidon del personal son:
e Conocimiento
e Desempeiio
e Inteligencia
e Personalidad
El conocimiento se realizaré en la entrevista con el aspirante, varios tipos de pruebas
que mediran el entendimiento, destreza y experiencia que tiene el postulante para el cargo
determinado. Por ejemplo, si la entrevista es para Ejecutivo de Siniestros se realiza una
prueba con lo indispensable para el cargo que es manejo de Office y conocimiento en leyes
de transito, el mismo caso para cada puesto anteriormente indicado.
En el area de personalidad, se realiza una prueba la cual indica el tipo de personalidad
que tiene el aspirante al cargo, con esto se sabe las aptitudes e intereses del postulante,

también sirve para conocer si el candidato se adapta al puesto y a la APS con éxito.
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En el punto de inteligencia, se realizara un test psicotécnico el cual evalta de forma

objetiva la capacidad intelectual del candidato en varios aspectos importantes como el

calculo, atencion, logico, razonamiento, verbal y memoria. Los test son varios y se los puede

encontrar en internet.

Capacitacion.

La capacitacion para el personal contratado sera un dia completo donde se conocera a

la APS en si, las dinamicas y procesos para cada departamento, las funciones que debe

desempefiar cada uno como colaborador de la APS.

El personal una vez capacitado, rendird una evaluacion tanto de conocimiento como

de los procesos para que todo quede claro y no exista ningun tipo de contratiempo en cada

departamento, en caso de que el colaborador no obtenga el puntaje deseado debera volver a

tomar la capacitacion.
Remuneracion.
Tabla 11.

Remuneraciones.

CARGO REMUNERACION TIPO DE CONTRATO
Gerente $1.000 Servicios profesionales
Marketing y ventas $600 Relacion de dependencia
Siniestros $500 Relacién de dependencia
Contabilidad $600 Relacion de dependencia
RRHH $600 Relacién de dependencia
Ejecutivos $400 Relacion de dependencia

En el caso del Gerente General, la Ley indica que este no recibe beneficios de ley y el

contrato es por servicios profesionales.

Evaluacion de desempefio.

El rendimiento de los colaboradores sera evaluado cada inicio de mes, donde se

verificard el cumplimiento de cada uno al igual y el desarrollo de su trabajo y se recopilara
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observaciones con mejoras en los procesos. Si el cumplimiento y rendimiento en el
desempefio de los colaboradores no es el 6ptimo, se identifica cada falla 'y se procede a
capacitar con el fin de mejorar en esos aspectos.

Si el colaborador repite sin mejora alguna el desarrollo de los objetivos propuestos se
lo Ilamara la atencion de manera escrita, al tercer Ilamado de atencion se lo notificara con
despido por bajo desempefio.

4.13. Analisis del marco normativo.
4.13.1. Constitucion de la empresa.

La APS seré establecida como persona natural y para ello se necesita los siguientes
pasos a sequir:

e Obtencidn de la licencia en el ramo de seguros para vehiculos que lo otorga la
Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros mediante una prueba en
conocimiento de las coberturas para esta péliza.

e Autorizacion para laborar en Ecuador en caso de ser extranjero.

e No mantener obligaciones pendientes.

e Obtencidn del Registro Unico de Contribuyentes (RUC) que se lo adquiere en
el Servicio de Rentas Internas (SRI) como actividad “Agencia Asesora
Productora de Seguros”.

e Una vez obtenido estos dos documentos se presenta en las Compafiias de
Seguros para poder comercializar sus polizas y realizar el contrato de
agenciamiento con cada una de ellas.

(Superintendencia de Compafiias, 2020)

4.13.2. Entes reguladores
Los entes que regulan a las APS que se manejan como persona natural son:

Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros.
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Ante esta entidad de control se debe obtener la licencia para la creacion de la APS
como persona natural y presentar la siguiente documentacion para empezar con los
agenciamientos en cada Compariia de Seguros:

e Copia de cédula de identidad.

e Copia de papeleta de votacion.

e Copia de cédula de identidad y papeleta de votacion del conyuge si fuera el
caso.

e Copia de uno de uno de los servicios basicos donde se encuentra las
instalaciones.

e Confirmacion del pago de impuesto a la renta si fuera el caso.

e Formulario de lavado de activos para Persona Natural.

e Copiadel RUC

Servicio de Rentas Internas (SRI)

Al ser Persona Natural se debe presentar mensualmente las declaraciones del IVA'y
cada afio la declaracion del impuesto a la renta. No existe retenciones en la fuente emitidas

por la APS al ser Persona Natural.

4.14. Resumen

En este capitulo se desarrollé la estructura completa de la APS definiendo los
procesos y procedimientos de la misma, se ha determinado la localizacién ideal donde seran
las instalaciones, se definio las caracteristicas para cada puesto junto con sus perfiles y
remuneraciones.

Ases Seguros sera considerada como micro empresa y trabajara como Persona Natural
la misma que sera ubicada en el sector de la Carolina en una oficina de unos 90 metros

cuadrados y su arriendo mensual no superara los $500 ddlares.
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Capitulo 5
Evaluacion financiera del proyecto
En este capitulo se presenta la evaluacion financiera de la APS con el objetivo de
determinar la viabilidad y rentabilidad de mismo a traves de varios criterios y herramientas
como la Tasa Interna de Retorno (TIR), Valor Actual Neto (VAN) e indicadores financieros
para determinar la inversion inicial, costos de operaciones y proyeccion de ingresos.
5.1.Costo de inversion, anélisis comparativo
Tabla 12.

Inversion Inicial

Recursos

Propios Sociedad
Detalle de Inversion Valor Valor % Valor %
Arriendo $6.000,00 $6.000,00 100% $0,00 0%
Capital de trabajo $9.200,00 $9.200,00 100% $0,00 0%
g?i?i'rgs"os de $6.000,00  $6.000,00 100% $0,00 0%
Equipos electronicos $4.500,00 $4.500,00 100% $0,00 0%
Servicios basicos $600,00 $600,00 100% $0,00 0%
Publicidad $1.200,00 $1.200,00 100% $0,00 0%
Péliza RC para APS $1.000,00 $1.000,00 100% $0,00 0%
Servicios de limpieza $480,00 $480,00 100% $0,00 0%
Total de inversién $28.980,00  $28.980,00 100% $0,00 0,00%

La inversion inicial del proyecto es de $28.980,00 los cuales el 100% son de recursos
propios provenientes de ahorros y venta de un vehiculo Marca Nissan modelo Sentra
Advance afio 2015 placa PCM5037.
5.2.Calculo demostrativo del capital de trabajo

Para establecer el capital de trabajo en la APS, se establece la siguiente formula:

Capital de Trabajo = Activo Corriente — Pasivo Corriente

Se considera al Activo Corriente como los ingresos proyectados y el pasivo corriente

a los costos del proyecto, siendo estas las obligaciones a corto plazo de la APS.
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Tabla 13.

Calculo Capital de Trabajo.

ANO
2020 2021 2022 2023 2024
Activo corriente $9.141,90  $14.090,16  $17.801,36  $20.584,75  $22.671,20
Pasivo Corriente $600,00 $700,00 $800,00 $900,00 $1.000,00

Capital de trabajo anual $8.541,90  $13.390,16  $17.001,36  $19.684,75  $21.671,20

Capital de trabajo

mensual $711,83 $1.115,85 $1.416,78 $1.640,40 $1.805,93

5.3.Costos de Operacion y Mantenimiento

Los costos de operacion del proyecto se muestran en la siguiente tabla conformado
por los valores tomados de la Tabla 9.
Tabla 14.

Costos de Operacion.

2020 2021 2022 2023 2024
DETALLE

Sueldos $55.200,00 $55.752,00 $56.30052  $56.872,62  $57.441,34
Comisiones $11.118,60 $11.118,60 $11.118,60 $11.118,60 $11.118,60
Publicidad $2.400,00  $2.400,00  $2.40000  $2.400,00  $2.400,00
Arriendo $6.000,00  $6.060,00  $6.12060  $6.181,81  $6.24362
Servicios bésicos $1.200,00  $1.200,00  $1.20000  $1.200,00  $1.200,00
iﬁ?i'nrgs”os de $6.000,00  $6.000,00  $6.00000  $6.000,00  $6.000,00
Limpieza $960,00 $960,00 $960,00 $960,00 $960,00

TOTAL, GASTOS $82.878,60  $83.490,60 $84.108,72  $84.733,03  $85.363,56

5.4.Calculo demostrativo y punto de equilibrio
A continuacion, se determina el punto de equilibrio para la APS, el cual es el punto de
actividad donde los ingresos totales son iguales a los costos totales, es decir, en ese punto no

existe ni pérdidas ni ganancias. Para esto, se obtiene como se menciond entes un total de 703
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polizas al afio obteniendo un costo variable por afio de $19.518,60, con estos datos se obtiene
el Costo Variable Unitario que es:
CVU=Costos variables/numero de unidades a producir.
Para el caso de la APS los datos a calcular son: $19.518,60/703, dando un CVU de
27,7647226.
Con estos datos se puede obtener el punto de equilibrio con la siguiente formula:
PE= Costos Fijos/(Precio de Venta-Costo Variable Unitario)
Costos Fijos = $63.360
Precio de venta = $115,82
Costo variable Unitario = 27,7647226
Con estos valores el resultado obtenido es de 719 polizas al afio.

Punto de Equilibrio "Ases Seguros
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70000,00
60000,00
50000,00
40000,00
30000,00
20000,00

10000,00

0,00
0 100 200 300 400 500 600 700 800

Costo Total Ingresos x ventas

Figura 27. Punto de equilibrio al afio.
El primer afio el punto de equilibrio para Ases Seguros es al venderse 719 polizas y

con esto registrar ingresos por $83,274.58.



5.5.Evaluacién Financiera

5.5.1. Analisis y determinacion de la tasa de descuento del proyecto.
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Ases Seguros sera financiada con recursos propios y esto es muy beneficioso, ya que

la tasa de descuento para el caso de este proyecto es de 100%, por lo que la tasa de descuento

esperada sera 10,16%.

5.5.2. Calculo y anélisis de indicadores de rentabilidad.

Como criterio para la viabilidad y rentabilidad del proyecto se empleara el Valor

Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y Periodo de Recuperacion de la

Inversion en los escenarios pesimista, conservador y optimista.

Se toma en cuenta la tasa de descuento con el 10,16%

Tabla 15.

Caélculo del VAN y TIR escenario pesimista.

ASES SEGUROS
ESTADO DE RESULTADOS
ANO

1 2 3 4 5
Ventas $81.419,00 $122.759,70 $149.631,15 $167.097,60 $178.450,79
Costos $19.540,56 $ 29.462,33 $ 35911,48 $ 40.10342 $ 42.828,19
Utilidad Bruta Ventas $61.878,44 $ 93.297,37 $113.719,67 $126.994,18 $135.622,60
Gastos administrativos
Arriendo $ 6.000,00 $ 6.060,00 $ 6.12060 $ 6.181,81 $ 6.243,62
Sueldos $55.200,00 $ 55.752,00 $ 56.309,52 $ 56.872,62 $ 57.441,34
Servicios basicos $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Poéliza RC $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00
Limpieza $ 960,00 $ 960,00 $ 960,00 $ 960,00 $ 960,00
Total Gasto Administrativos $64.360,00 $ 64.972,00 $ 65.590,12 $ 66.214,42 $ 66.844,97
Utilidad o Perdida Operacional $-2.481,56 $ 28.325,37 $ 48.129,55 $ 60.779,75 $ 68.777,63
15% trabajadores $ 424881 $ 7.21943 $ 9.116,96 $ 10.316,65
Utilidad antes de impuesto $ 24.076,57 $ 40.910,12 $ 51.662,79 $ 58.460,99
25% IR $ 6.019,14 $ 10.227,53 $ 1291570 $ 14.615,25
Utilidad neta $-2.48156 $ 18.057,42 $ 30.682,59 $ 38.747,09 $ 43.845,74




Gasto depreciacion

$ 117500 $ 117500 $ 117500 $ 1.17500 $ 1.17500

$-28.980,00 $-1.306,56 $ 19.23242 $ 31.857,59 $ 39.922,09 $ 45.020,74
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TIR
VAN
TASA DE DESCUENTO

53%
$58.437,26
10,16%

Tabla 16.

Célculo del VAN y TIR escenario conservador.

ASES SEGUROS
ESTADO DE RESULTADOS
ANO
0 1 2 3 4 5

Ventas $81.419,00 $126.830,65 $158.618,80 $180.870,51 $196.446,71
Costos $19.540,56 $ 30.439,36 $ 38.068,51 $ 43.408,92 $ 47.147,21
Utilidad Bruta Ventas $61.878,44 $ 96.391,29 $120.550,29 $137.461,59 $149.299,50
Gastos administrativos
Arriendo $ 6.000,00 $ 6.06000 $ 6.12060 $ 6.181,81 $ 6.243,62
Sueldos $55.200,00 $ 55.752,00 $ 56.309,52 $ 56.872,62 $ 57.441,34
Servicios basicos $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Péliza RC $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00
Limpieza $ 960,00 $ 960,00 $ 960,00 $ 960,00 $ 960,00
Total Gasto Administrativos $64.360,00 $ 64.972,00 $ 65.590,12 $ 66.214,42 $ 66.844,97
Utilidad o Perdida Operacional $-2.48156 $ 31.419,29 $ 54.960,17 $ 71.247,17 $ 82.454,53
15% trabajadores $ 471289 $ 824403 $ 10.687,07 $ 12.368,18
Utilidad antes de impuesto $ 26.706,40 $ 46.716,14 $ 60.560,09 $ 70.086,35
25% IR $ 6.676,60 $ 11.679,04 $ 15.140,02 $ 17.521,59
Utilidad neta $-2.48156 $ 20.029,80 $ 35.037,11 $ 45.420,07 $ 52.564,77
Gasto depreciacion $ 117500 $ 1.17500 $ 117500 $ 1.17500 $ 1.175,00

$-28.980,00 $-1.30656 $ 21.204,80 $ 36.212,11 $ 46.595,07 $ 53.739,77
TIR 59%
VAN $71.861,95
TASA DE DESCUENTO 10,16%




Tabla 17.

Caélculo del VAN y TIR escenario optimista.
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ASES SEGUROS
ESTADO DE RESULTADOS
ANO
0 1 2 3 4 5

Ventas $81.419,00 $130.901,60 $168.01355 $195.847,51 $216.722,98
Costos $19.540,56 $ 31.416,38 $ 40.323,25 $ 47.003,40 $ 52.013,52
Utilidad Bruta Ventas $61.878,44 $ 99.485,22 $127.690,30 $148.844,11 $164.709,46
Gastos administrativos
Arriendo $ 6.000,00 $ 6.06000 $ 6.12060 $ 6.181,81 $ 6.243,62
Sueldos $55.200,00 $ 55.752,00 $ 56.309,52 $ 56.872,62 $ 57.441,34
Servicios bésicos $ 1.200,00 $ 1.20000 $ 1.20000 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Péliza RC $ 1.000,00 $ 1.00000 $ 1.00000 $ 1.000,00 $ 1.000,00
Limpieza $ 960,00 $ 96000 $ 960,00 $ 960,00 $ 960,00
Total Gasto Administrativos $64.360,00 $ 64.972,00 $ 65.590,12 $ 66.214,42 $ 66.844,97
Utilidad o Perdida Operacional $-2.48156 $ 3451322 $ 62.100,18 $ 82.629,69 $ 97.864,50
15% trabajadores $ 517698 $ 9.31503 $ 12.394,45 $ 14.679,67
Utilidad antes de impuesto $ 29.336,23 $ 52.785,15 $ 70.235,23 $ 83.184,82
25% IR $ 7.334,06 $ 13.196,29 $ 17.558,81 $ 20.796,21
Utilidad neta $-2.48156 $ 22.002,18 $ 39.588,86 $ 52.676,43 $ 62.388,62
Gasto depreciacion $ 117500 $ 117500 $ 117500 $ 1.17500 $ 1.175,00

$-28.980,00 $-1.306,56 $ 23.177,18 $ 40.763,86 $ 53.851,43 $ 63.563,62
TIR 65%
VAN $86.398,43
TASA DE DESCUENTO 10,16%




Tabla 18.

Periodo de recuperacion escenario pesimista.
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. FLUJO DE SALDO
AR
Y ACTUALIZADO ACUMULADO
0 $-28.980,00 $-28.980,00
1 $-1.306,56 $-30.286,56
2 $19.232,42 $-11.054,14
3 $31.857,59 $20.803,45
4 $39.922,09 $60.725,54
5 $45.020,74 $105.746,28
PRI 2 ANO
4 MESES
Tabla 19
Periodo de recuperacion escenario conservador.
] FLUJO DE SALDO
ANO EFECTIVO
ACTUALIZADO ACUMULADO
0 $-28.980,00 $-28.980,00
1 $-1.306,56 $-30.286,56
2 $21.204,80 $-9.081,76
3 $36.212,11 $27.130,35
4 $46.595,07 $73.725,42
5 $53.739,77 $127.465,19
P.R.L 2 ANO

3 MESES




Tabla 20

Periodo de recuperacion escenario conservador.

79

. FLUJO DE SALDO

AN
®  ACTUALIZADO ACUMULADO

0 $-28.980,00 $-28.980,00

1 $-1.306,56 $-30.286,56

2 $23.177,18 $-7.109,38

3 $40.763,86 $33.654,48

4 $53.851,43 $87.505,91

5 $63.563,62 $151.069,53
P.R.L 2 ANO

2 MESES

Con un VAN positivo en los 3 escenarios indica que la creacion de Ases Seguros es

viable, en tanto que la TIR es mayor a la tasa de descuento que va desde el 55% al 67% en los

tres escenarios establece que el mismo es rentable. Para el periodo de recuperacion (PRI) la

inversion del capital sera en 2 afios 2 meses aproximadamente.

5.5.3. Andlisis de sensibilidad

Para el andlisis de sensibilidad, se considera la prima neta promedio que es de

$772,11 con un VAN en los tres escenarios de pesimista a optimista tenemos 53%, 59% y

65%, se pudo comprobar que en los tres escenarios la creacion de la APS es viable y rentable.



5.5.4. Balance del Proyecto

Tabla 21.

Estado de Situacion Financiera escenario pesimista.

ASES SEGUROS. AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
AL 31 DE DICIEMBRE 2024, 2023, 2022, 2021, 2020

2024 2023 2022 2021 2020
Activo
Activo Circulante
Efectivo 42.721,12 40.003,17 35.821,70 29.388,67 19.491,71
Total Activo Circulante 42.721,12 40.003,17 35.821,70 29.388,67 19.491,71
Activo fijo
Equipo de oficina 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Dep. Acum. Equipo Oficina -1.175,00 -1.175,00 -1.175,00 -1.175,00 -1.175,00
Total Activo Fijo 4.825,00 4.825,00 4.825,00 4.825,00 4.825,00
Total de activo 47.546,12 44.828,17 40.646,70 34.213,67 24.316,71
Pasivo
Pasivo Corriente
Cuentas por pagar podliza RC 1000 900 800 700 600
Participacion trabajadores 10.316,65 9.116,96 7.219,43 4.248,81 0
Impuestos por pagar IR 14.615,25 12.915,70 10.227,53 6.019,14
Total Pasivo 25931,9 22932,66 18246,96 10967,95 600
Capital Contable
Capital Social 21.614,22 21.895,51 22.399,74 23.245,72 23.716,71
Total Capital Contable 21.614,22 21.895,51 22.399,74 23.245,72 23.716,71
Total de pasivo + Cap. Contable 47.546,12 44.828,17 40.646,70 34.213,67 24.316,71
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Tabla 22

Estado de Situacion Financiera escenario conservador.
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ASES SEGUROS. AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
AL 31 DE DICIEMBRE 2024, 2023, 2022, 2021, 2020

2024 2023 2022 2021 2020
Activo
Activo Circulante
Efectivo 47.029,34 43.300,40 37.973,34 30.363,26 19.491,71
Total Activo Circulante 47.029,34 43.300,40 37.973,34 30.363,26 19.491,71
Activo fijo
Equipo de oficina 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Dep. Acum. Equipo Oficina -1.175,00 -1.175,00 -1.175,00 -1.175,00 -1.175,00
Total Activo Fijo 4.825,00 4.825,00 4.825,00 4.825,00 4.825,00
Total de activo 51.854,34 48.125,40 42.798,34 35.188,26 24.316,71
Pasivo
Pasivo Corriente
Cuentas por pagar podliza RC 1000 900 800 700 600
Participacion trabajadores 12.368,18 10.687,07 8.244,03 4.712,89 0
Impuestos por pagar IR 17.521,59 15.140,02 11.679,04 6.676,60
Total Pasivo 30889,77 26727,09 20723,07 12089,49 600
Capital Contable
Capital Social 20.964,57 21.398,31 22.075,27 23.098,77 23.716,71
Total Capital Contable 20.964,57 21.398,31 22.075,27 23.098,77 23.716,71
Total de pasivo + Cap. Contable 51.854,34 48.125,40 42.798,34 35.188,26 24.316,71




Tabla 23.

Estado de Situacion Financiera escenario optimista.
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ASES SEGUROS. AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
AL 31 DE DICIEMBRE 2024, 2023, 2022, 2021, 2020

2024 2023 2022 2021 2020
Activo
Activo Circulante
Efectivo 51.883,48 46.885,89 40.222,44 31.337,84 19.491,71
Total Activo Circulante 51.883,48 46.885,89 40.222,44 31.337,84 19.491,71
Activo fijo
Equipo de oficina 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Dep. Acum. Equipo Oficina -1.175,00 -1.175,00 -1.175,00 -1.175,00 -1.175,00
Total Activo Fijo 4.825,00 4.825,00 4.825,00 4.825,00 4.825,00
Total de activo 56.708,48 51.710,89 45.047,44 36.162,84 24.316,71
Pasivo
Pasivo Corriente
Cuentas por pagar podliza RC 1000 900 800 700 600
Participacion trabajadores 14.679,67 12.394,45 9.315,03 5.176,98 0
Impuestos por pagar IR 20.796,21 17.558,81 13.196,29 7.334,06
Total Pasivo 36475,88 30853,26 23311,32 13211,04 600
Capital Contable
Capital Social 20.232,60 20.857,63 21.736,12 22.951,80 23.716,71
Total Capital Contable 20.232,60 20.857,63 21.736,12 22.951,80 23.716,71
Total de pasivo + Cap. Contable 56.708,48 51.710,89 45.047,44 36.162,84 24.316,71
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Capitulo 6

Conclusiones y recomendaciones.

6.1. Conclusiones

Gracias a la investigacion de mercado realizada el potencial mercado en cuanto a
edades son de 18 a 50 afios de edad.

La creacion en la Agencia Productora de Seguros es rentable ya que esta no esta
obligada a indemnizar ningln tipo de siniestro y se obtiene el 15% de comision
directa de la compaiiia de seguros.

Hay que asesorar siempre al cliente al momento de adquirir una poliza para el
seguro de su auto, ya que la mayoria de clientes no sabe lo que contrata y todos
sus beneficios.

Con el pasar del tiempo en el Distrito Metropolitano de Quito la cultura de seguro
aumenta.

El mercado automotor en el Distrito Metropolitano de Quito cada afio tiene un
aumento considerable y gracias a la revision vehicular hay pocos vehiculos con
mas de 12 afios de antigliedad

En la encuesta realizada se obtiene que un 62,3% las personas cuentan con un
seguro para su auto y el resto se convierten en clientes potenciales.

La creacion y estructura de la empresa es simple ya que no se necesita de
financiamiento externo, es de financiamiento 100% propio.

La publicidad en Ases Seguros sera apalancada por la tecnologia, de persona a
persona y mediante referidos de los clientes que se obtenga, esto se dara gracias a
la asesoria adecuada en todo el proceso, tanto en la contratacion de la péliza como

en el proceso de indemnizaciones si fuera el caso.
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- La creacion de la Agencia Productora de Seguros es viable y rentable en el
area comercial y financiera ya que el VAN es mayor a cero y el TIR es mayor

a la tasa esperada.

6.2. Recomendaciones.

La creacion de Ases Seguros es recomendable debido a su viabilidad financiera,
rentabilidad econdmica y plan comercial, los gastos no son altos y son menores a
las ganancias previstas.

- Serd muy importante contar con personal capacitado en seguros y de alto
rendimiento en sus labores, proactivo y de buena actitud, lo cual permitird obtener
negocios rentables a largo plazo.

- Analizar e implementar estrategias comerciales y financieras con el pasar del
tiempo, para que la Ases Seguros evolucione constantemente.

- Se recomienda trabajar con las mejores y principales aseguradoras del pais, con
esto se obtendra respaldo al cliente el momento de que la poliza se ejecute.

6.3. Limitaciones.
- No tener fuerza de ventas.
- Ser una Agencia Productora de Seguros nueva.

- Competencia en el mercado fuerte e importante.
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Apéndice A

Encuesta

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

ENCUESTA

Instrucciones: colocar una X en la respuesta que usted considere.

Datos informativos: Fecha: Genero:

1.- Cual es su rango de edad?

18-30 ()

31-40 ()

41-50 ()

51-65 ()

Mayor a 65 afios ()

2.- Tiene vehiculo propio?

Si ()

No ()

3.- Si su respuesta fue si. ¢ Sabe lo que es un seguro vehicular?
Si ()

No ()

4.- Cuenta en la actualidad con un seguro para su vehiculo?
Si ()

No ()

5.- Si su respuesta fue si. ¢Por qué medio lo adquirio?

Conocimiento propio
Recomendacion

()
()
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Contacto por teléfono ()
Por internet ()
Broker o aseguradora de confianza ()

6.- Si su respuesta fue no. ¢Cual es el motivo?

No es importante ()
Presupuesto ()
Desconocimiento ()
Desconfianza ()

7.- Adquiriria un seguro para su auto contra todo riesgo incluyendo
choques y robos?

Si ()
No ()

8.- Conoce las funciones que desempefia un Asesor Productor de
Seguros.

Si ()
No ()

9.- Aseguraria su auto con una Compafia de Seguros o con una
Agencia Asesora Productora de Seguros?

Compairiia de Seguros ()
Asesor Productor de Seguros ()

GRACIAS POR SU AYUDA.
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