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Resumen Ejecutivo

El presente plan de negocios tiene como objetivo analizar la viabilidad de crear un
corredor de seguros de fianza en la Zona Austro en el afio 2023. La idea central es utilizar una
plataforma digital y una pagina web para facilitar los procesos de tramitacion y mejorar la
accesibilidad de los servicios para los clientes. El objetivo general de este plan de negocios es
establecer las bases para el desarrollo y lanzamiento de un corredor de seguros de fianza en la
Zona Austro, proporcionando una solucion eficiente y moderna que permita a los clientes
tramitar sus seguros de fianza de manera rapida y segura, a través de una plataforma online.
En el marco tedrico, se analizaran las caracteristicas del mercado de seguros de fianza en la
Zona Austro, asi como las tendencias actuales del sector. También se estudiara la importancia
de la transformacion digital en la industria de seguros y los beneficios de utilizar plataformas
online para agilizar los procesos de tramitacion. La metodologia a seguir en este plan de
negocios se basara en una investigacion de mercado exhaustiva para identificar las
necesidades y demandas de los clientes en cuanto a seguros de fianza en la Zona Austro.
Ademas, se realizard un analisis de la competencia y se llevara a cabo un estudio financiero
para evaluar la viabilidad econdmica del proyecto. Para la elaboracion de este plan de
negocios, se utilizaran diversas fuentes de informacion, como informes financieros, y datos
estadisticos relevantes de la Superintendencia de Bancos, Compras Publicas, Banco Central.
También se realizaran entrevistas a expertos del sector y se recopilard informacion de
entidades reguladoras. Finalmente, se puede concluir, que el broker de seguros de fianza con
procesos de diligencia virtual, se presenta como una oportunidad de negocio rentable y de
valor afiadido en la Zona Austro. Se espera que este proyecto pueda satisfacer las necesidades
de los clientes, mejorar la eficiencia en la tramitacion de seguros de fianza y generar

beneficios econdmicos sostenibles a largo plazo.

Palabras clave: Corredor de seguros, fianza, aseguradora, garantia.
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Abstract
The following business plan aims to analyze the feasibility of creating a surety insurance
brokerage in the Austro Zone in 2023. The central idea is to utilize a digital platform and a
website to facilitate the processing processes and improve the accessibility of services for
clients. The overall objective of this business plan is to establish the foundations for the
development and launch of a surety insurance brokerage in the Austro Zone, providing an
efficient and modern solution that allows clients to process their surety insurance quickly and
securely through an online platform. In the theoretical framework, the characteristics of the
surety insurance market in the Austro Zone will be analyzed, as well as the current trends in
the sector. The importance of digital transformation in the insurance industry and the benefits
of using online platforms to streamline processing processes will also be studied. The
methodology to be followed in this business plan will be based on comprehensive market
research to identify the needs and demands of clients regarding surety insurance in the Austro
Zone. Additionally, a competitive analysis will be conducted, and a financial study will be
carried out to evaluate the economic viability of the project. Various sources of information
will be used in the development of this business plan, such as market studies, financial
reports, academic research, and relevant statistical data from the Superintendent of Banks,
Public Procurement, and Central Bank. Interviews with industry experts will also be
conducted, and information from regulatory entities will be collected. Finally, it can be
concluded that the surety insurance brokerage with online processing processes presents itself
as a profitable business opportunity with added value in the Austro Zone. It is expected that
this project can meet the needs of clients, improve efficiency in processing surety insurance,
and generate sustainable long-term economic benefits.

Keywords: Insurance, broker, bond, warranty.
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1. OBJETIVOS

1.1 Objetivo General

Establecer una empresa corredora de seguros de fianzas en la Zona Austral del
Ecuador que proporcione servicios de asesoria en linea, sobre disefio, revision, calificacion y
demas servicios de corretaje en este ramo, para satisfacer las necesidades financieras y de
proteccion patrimonial a las inversiones, contribuyendo asi al crecimiento sostenible del

sector y la economia de la region en el 2023.

1.2 Objetivos Especificos

Realizar un estudio para verificar la viabilidad y la demanda potencial de una empresa
corredora de seguros especializada en el ramo de fianzas, evaluando la necesidad del servicio

y analizando los posibles desafios y oportunidades para el negocio.

Realizar un estudio de mercado de seguros en Ecuador, incluyendo el analisis de los
segmentos de mercado, las tendencias actuales, las preferencias de los consumidores y las

regulaciones mandatarias y pertinentes, acorde a la actividad u operacion de cada cliente.

Realizar un estudio técnico para establecer y operar un corredor de seguros en la zona
austro del Ecuador, con la evaluacion de los requisitos legales, la obtencion de las licencias y
permisos, la identificacion de los socios estratégicos con los que se trabajara, el analisis de
sistemas y tecnologias requeridas, asi como la evaluacion de los recursos humanos necesarios

para el funcionamiento.

Desarrollar un plan de marketing integral para promover y posicionar a la empresa

corredora de seguros de fianzas en el mercado, creando una imagen de marca sélida, con



alianzas estratégicas comerciales clave, atrayendo asi a clientes potenciales de manera

efectiva.

Realizar un andlisis financiero para evaluar la factibilidad econdmica de la empresa
corredora de seguros de fianzas, con el fin de verificar la viabilidad y rentabilidad financiera
a través de varios indicadores como TIR, VAN, TMAR vy el PRI, que sirvan de material de

analisis para la toma de decisiones dentro del proyecto.



2. DEFINICION DEL
PROBLEMA

En Ecuador, los seguros de tipo fianza son utilizados como respaldo para desarrollar
diversas obligaciones contractuales adquiridas y garantizar que dicho contratista posee los
recursos necesarios tanto financieros como técnicos y humanos para que pueda cumplir con

esta obligacion (CONFIANZA, 2023).

Se conoce que este tipo de seguros es comunmente utilizado como requisito que
varias empresas tanto publicas como privadas han implementado hacia sus proveedores en
diferentes sectores de la industria y ha incrementado en los tltimos afios, por lo que la

demanda hacia este tipo de seguros también ha aumentado.

Actualmente, en la zona Austral el nimero de corredores de seguros certificados en la
rama de fianzas es limitado, ademas de que no cuentan con una plataforma en linea para que

quienes adquieran la pdliza, lo puedan hacer de una forma mas automatizada.

También se ha identificado que muchas de las empresas de la zona en mencion
realizan contratos con el estado, y uno de los requisitos para estos proveedores es la
adquisicion de certificados de Fiel Cumplimiento de Contratos o Buen Uso del Anticipo, que

son dos de los seis tipos de poliza de fianza existentes en Ecuador.

Es por ello que se propone el desarrollo del presente proyecto, para satisfacer las
necesidades en incremento de las personas juridicas o naturales que soliciten polizas de

seguros de fianza y que puedan desarrollar con éxito los contratos adquiridos con sus clientes.

Ademas de efectuar el plan de negocios para el corredor de seguros de fianza, se
tendra una especializacion en compras publicas y debido a la transformacion digital que

actualmente se tiene, se implementara una aplicacion en linea.
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3. DESIGN THINKING
3.1 Empatia

Se ha identificado el mercado objetivo, personas juridicas y naturales que requieran
obtener polizas relacionadas con los seguros de fianzas en el Ecuador, se ha seleccionado el
territorio nacional, porque se trabajard con una plataforma en linea; sin embargo, la Zona

Austral sera el nicho principal.

De esta zona se han seleccionado empresas y personas naturales a través de la lista de
proveedores habilitados para contratar en el portal de compras publicas del SERCOP
(Servicio Nacional de Compras Publicas — Ecuador), de donde para el presente estudio se ha
considerado a todos los proveedores de la zona que han contratado con el sector publico en

los ultimos 5 anos.

Se ha determinado el nimero de encuestas que se debe realizar segtin la poblacion
finita determinada del publico objetivo, que corresponde a los proveedores del estado de la
Zona Austral del Ecuador, el dato que se tom6 como referencia fue del ano 2022, que se
detalla en el apartado de Mercado Objetivo mas adelante. Se puede observar que se tiene un
total de 2594 proveedores en la zona en mencion, y con este dato se determinara el tamaio de

muestra que se busca.

Para medir la aceptacion que podria tener el servicio planteado, hemos lanzado una
encuesta tanto a contratistas como al publico en general, con la cual se pretende obtener
resultado de aceptacion al servicio ofertado, y determinar cuales seria las preferencias del
publico objetivo; para lo cual se ha planteado la siguiente tabla de preguntas e hipotesis frente

a sus posibles respuestas.



Tabla 1.
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Preguntas - Formulacion de hipdtesis de encuestas

PREGUNTA

HIPOTESIS

(Qué tamafio de empresa
representa?

(Con que frecuencia recibe
orientacion y/o asesoria legal
para la elaboracion y/o revision
de contratos?

Senale el grado de satisfaccion
del servicio de su Asesor de
Seguros actual

(Conoce Usted qué es y para qué
sirve un seguro de fianza?

(Con qué finalidad ha presentado
y/o solicitado polizas de fianza?

(Qué tipo de poliza de fianza ha
solicitado y/o presentado con
mas frecuencia?

El tamafo de la empresa puede influir en las
necesidades y requerimientos de los servicios que se
ofertan y la manera de adquirirlos. Entonces, si se tiene
una empresa pequefia, es posible que las necesidades
en cuanto a seguros de fianza sean diferentes a las de
una empresa de mediano o gran tamafio.

Si el resultado mas alto fue la opcion: "Nunca" o
"frecuentemente", es una oportunidad para darle fuerza
a nuestros valores agregados en la orientacion y/o la
asesoria, en conjunto con los atributos como la
experiencia; pero, si el resultado mas alto es en la
opciodn de: "siempre" significa que los prospectos ya
perciben este valor agregado y sera requisito.

Si el resultado mas alto fue la opcion: "Satisfecho"
significa que actualmente el prospecto tiene un asesor
de seguros que cumple sus expectativas, si responde
"Medianamente satisfecho", es una oportunidad para
conocer los puntos de dolor y la propuesta de valor se
adapte a la necesidad del prospecto; mientras que, si
responde "poco satisfecho" o "no tengo asesor de
seguros" es una oportunidad de negocio.

Si el resultado mas alto fue la opcioén: "SI", es un
prospecto potencial que ha investigado, conoce y/o
necesita este tipo de poélizas, al cual se debe influir con
la propuesta de valor y atributos para que acepte la
asesoria; mientras que, si selecciona "NO" es la
oportunidad para presentar la asesoria y diseiar el tipo
de poliza que pueden necesitar los prospectos.

Si el resultado més alto fue la opcion: "Requisitos para
compras publicas" la poliza de fianza la utiliza para
este fin que se relaciona en uno de los valores
agregados de asesoria en la Ley de Contratacion
Publica; pero, si el resultado mas alto es: "Requisitos
para compras con empresas privadas" la poliza la
utiliza para este fin y nos permitira brindar la asesoria
en la revision y redaccion de contratos perfilados a la
garantia y/o polizas de seguros como respaldo y
transferencia de riesgo.

Si el resultado més alto fueron distintos a: "Fiel
cumplimiento de contrato" y/o "Buen uso de anticipo”,
se debera explotar el resto de los tipos de garantias y
darle amplitud al portafolio de servicios.
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(A través de qué medio prefiere
CONTACTAR con un corredor
de seguros de fianzas?

(A través de qué medio prefiere
TRAMITAR su pdliza de
seguros?

(Conoce si existen plataformas
especializadas para gestionar
seguros de fianza?

(Le gustaria utilizar una
plataforma o aplicacion en linea
para administrar sus polizas de
fianza y solicitudes de servicios?

(Cual es el aspecto mas relevante
que debe tener un corredor de
seguros de fianza?

Seleccione como contrata las
polizas de seguros de fianza

(Qué aspecto podria sugerir para
mejorar el servicio de asesoria de
seguros de fianza? Por favor,
asigne un orden de prioridad,
siendo 1 menos relevante y 4 mas
relevante.

Con cualquiera de las opciones que senale el
encuestado, se debe disefiar de manera innovadora y
accesible los medios de contacto utilizando omni
canalidad.

Con cualquiera de las opciones que sefale el
encuestado, se debe disponer de omni canalidad.

Si el resultado mas alto fue la opcion diferente a "Si, la
conozco y la he manejado", significa que se debera
ofrecer un servicio nuevo e innovador.

Si el resultado mas alto fue la opcion: "SI", los
prospectos potenciales se interesaran e incentivaran por
la propuesta de valor, mientras que, si el resultado mas
alto es la opcion "NO", indicaré que el prospecto no se
adaptara facilmente a nuevas tendencias tecnologicas y
se atenderd esta necesidad a través de la
omnicanalidad.

Cualquiera de las opciones que resulte mas puntuada
debera ser analizada para convertirla en un atributo.

Si el resultado mas alto fue la opcion: "Mediante un
Broker de Seguros” el mercado confia en la gestion del
intermediario, pero, si el resultado se inclina por la
opcion: "Directo con la compaiiia de Seguros", es una
oportunidad para que se preste la asesoria; mientras
que, si el resultado mas alto es la opcion de "No
contrato este tipo de seguros”, se debe comprender la
razén que puede suponerse por desconocimiento y
realizar un plan de accidn; si el resultado mas alto es
"Prefiero contratar una garantia bancaria", se convierte
en una oportunidad para el prospecto en reduccion de
costos y flujo financiero.

En el orden de la puntacion se debe analizar cada
aspecto para relacionarlo con la propuesta de valor, lo
que permitira dar acompafiamiento al cliente y cumplir
sus expectativas.

Se ha enviado la encuesta a personas y empresas, y se han conseguido los siguientes

resultados, obteniendo una muestra representativa de 81 encuestas realizadas en una
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poblacion de 300 personas, entre naturales y representantes de personas juridicas que utilizan
o han sido alguna vez proveedores del sector publico en la zona austro en el Gltimo trimestre
del 2022, la muestra equivale al 27% del total de la poblacion, por lo que se puede afirmar
que con las encuestas aplicadas representan un indice de confianza significativo y que los
resultados obtenidos reflejan de manera precisa las tendencias y caracteristicas de la

poblacion en general.

Figura 1.

Pregunta 1. Encuesta empatia

¢Qué tamaiio de empresa representa?

81 respuestas

@ Pequefia

@ Microempresa
@ Mediana

@ Grande

Figura 2.

Pregunta 2. Encuesta empatia

¢Con que frecuencia recibe orientacion y/o asesoria legal para la elaboracién y/o
revision de contratos?

81 respuestas

@ Nunca
@ Frecuentemente, en casos puntuales
@ Siempre
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Figura 3.

Pregunta 3. Encuesta Empatia

Sefiale el grado de satisfaccion del servicio de su Asesor de Seguros actual

81 respuestas

@ Satisfecho

@ Medianamente Satisfecho
@ Poco Satisfecho

@ No tengo Asesor de Seguros

Figura 4.

Pregunta 4. Encuesta Empatia

iConoce Usted qué es y para qué sirve un seguro de fianza?

81 respuestas

®Si
® No
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Figura 5.

Pregunta 5. Encuesta Empatia

¢ Con qué finalidad ha presentado y/o solicitado polizas de fianza?

81 respuestas

@ Requisitos para compras publicas

@ Requisitos para compras con empresas
privadas

Figura 6.

Pregunta 6. Encuesta Empatia

¢Qué tipo de poliza de fianza ha solicitado y/o presentado con mas frecuencia?

81 respuestas

Buen uso de materiales 6(7.4%)

Fiel cumplimiento del contrato —46 (56.8 %)
Seriedad de Ia oferta 4(49%)
Garantias aduaneras -5 (6.2 %)
Garantias de pago 8(9.9%)
Buen uso de anticipo —41 (50.6 %)

No he utilizado 19 (23.5 %)

4] 10 20 30 40 50



Figura 7.

Pregunta 7. Encuesta Empatia

¢A través de qué medio prefiere CONTACTAR con un corredor de seguros de fianzas? [D Cox

81 respuestas

@® Correo

@ Redes sociales (Facebook - Instagram)
@ Aplicacion movil

@ Pégina web

@ Liamada telefonica

@ WhatsApp

Figura 8.

Pregunta 8. Encuesta Empatia

¢Através de qué medio prefiere TRAMITAR su pdliza de seguros?

81 respuestas

@ Portal web
@ Presencial
@ Mediante APP
@ Telefonica

16



Figura 9.

Pregunta 9. Encuesta Empatia

iConoce si existen plataformas especializadas para gestionar seguros de fianza? |_|:|

81 respuestas

@ Si, la conozco y la he manejado
@ Si, la he escuchado
@ No, desconozco

Figura 10.

Pregunta 10. Encuesta Empatia

¢Le gustaria utilizar una plataforma o aplicacion en linea para administrar sus
polizas de fianza y solicitudes de servicios?

81 respuestas

®si
® No

o
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Figura 11.

Pregunta 11. Encuesta Empatia

¢ Cual es el aspecto mas relevante que debe tener un corredor de seguros de fianza?

81 respuestas

@ Agilidad en la atencién
@ Experiencia
@ Generar confianza

@ Conocimiento sobre ley de contratacion
publica

Figura 12.

Pregunta 12. Encuesta Empatia

Seleccione como contrata las polizas de seguros de fianza

81 respuestas

@ Mediante un Broker de Seguros

@ Directo con la compaiiia de Seguros
@ No contrato este tipo de seguros

@ Prefiero contratar una poliza bancaria

18
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Figura 13.

Pregunta 13. Encuesta Empatia

¢Qué aspecto podria sugerir para mejorar el servicio de asesoria de seguros de
fianza? Por favor, asigne un orden de prioridad, siendo 1 menos relevante y 4 mas
relevante.

60 WEN 1 NN N3 4
40

20

Recibir asesoria inmediata, Recibir informacion Recibir presupuesto Recibir actualizacion de
personalizada y agil documentada digitales inmediato cambios en seguros de
fianzas

Las encuestas obtenidas han sido 81 en total, este valor es correcto de acuerdo con la
poblacién que se ha considerado para el desarrollo del proyecto que se muestra mas adelante

en el apartado 7.2.

A través de la ecuacion del tamarfio de la muestra buscado, se ha obtenido las

encuestas a realizar, segun la tabla 2 a continuacion:
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Tabla 2.

Céalculo del tamafio de la muestra

Parametro Valor Resultados

N = Poblacion 2594 -1 2593,00

7 = nivel de confianza asumido 0,9 1,645 "2 2,71

p = probabilidad ocurrencia evento 0,5 p*q 0,25

se asume 0,5

q = 1-p (probabilidad de no 0,5

ocurrencia)

e = error de estimacion maximo 0,09 2 0,01

aceptado

n = tamaio de muestra buscado Numerador de n 1754,86
Denominador de n 21,68

n= 80,94

Adicionalmente, para validar la aceptacion del consumidor frente al planteamiento de
un servicio de un corredor automatizado, se ha realizado una entrevista a un profesional afin
al sector asegurador, Ing. Juan Cristobal Valdivieso, 31 afios de edad, quien representa a uno
de los asesores productores de seguros en el sector, especializado en el ramo de vehiculos y

fianzas.

La entrevista se realiza dando un enfoque de apreciacion a la aparicion de un nuevo
actor en la zona, quien explote el ramo especifico de fianzas, y que lo oferte bajo la
modalidad de una plataforma en linea que ofrezca agilidad a los procesos de cotizacion y
emision, tomando en cuenta que no es un producto al que este corredor se ha enfocado, el
entrevistado se ha mostrado muy interesado en la propuesta de valor que tendria, pues como
conoce el sector de seguros en el Austro, confirma que las empresas corredoras de seguros en
esta zona, no han atacado ese ramo, pues requieren de cierta atencion especifica y del

conocimiento de leyes y reglamentos para brindar asesoria a los clientes, por lo que prefieren
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comercializar otro tipo de polizas.

Otro factor de atencidon que presenta el entrevistado, es el hecho de la atencion
inmediata a los asegurados, a través de una plataforma en linea, pues, manifiesta que ¢l, para
dar atencion en los otros ramos, cuenta con una plantilla de 7 colaboradores; sin embargo, es
el quien filtra todas las atenciones a clientes fuera de horarios de oficina, lo cual le genera
especifica curiosidad, ya que al tener este servicio a través de una plataforma, generaria mejor
y mayor contacto con sus clientes, esto a su vez le permitiria dar mejor respuesta a las

necesidades de estos teniendo un mejor indice de efectividad.

A través de los resultados logrados, se ha realizado el mapa de empatia que se muestra

en la figura a continuacion.

Figura 14.

Mapa de empatia del mercado objetivo.
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Mapa de Empatia

¢£Qué piensay siente?

. Es una idea interesante.
+ Tiene potencial porque en Ecuador no se
cuenta con un servicio personalizado en el
area de fianzas.
+  Se puede trabajar con una aplicacion.

éQué oye? Qué ve?

« La transformacion digital
permite facilitar los

procesos para obtener
pélizas de seguros.

« Los clientes de empresas plblicas y
privadas cada vez mas solicitan
certificados relacionados a los
seguros de fianzas.
» Los corredores de sequros » Para lograr contratos con montos
habituales no ofrecen una representativos se debe contar con
opcién personalizada. un corredor de seguros confiable.

¢ Qué dice y hace?

» “Mecesitamos una asesoria personalizada
para obtener el certificado mas acorde a lo
que solicitan nuestros clientes”

¢Qué le duele? ¢A qué aspira?
. Buscar financiamiento para . Incrementar las ventas en el
obtener un cerificado de sector publico y privado.
cumplimiento o buen uso de . No gastar cantidades muy
anticipo porque en los bancos elevadas por el pago de una
exigen que se coloque todo el prima.

dinero del anticipo como garantia

Bajo este contexto, se ha determinado, que para que un corredor de seguros pueda
proponer un servicio atractivo a su publico objetivo, este debera tener en cuenta que el mayor
porcentaje de entrevistados y encuestados tienen gran aceptacion por un servicio que
demuestra sera colaborativo cliente — broker; y a su vez, le permitira ir validando como se

encuentra su proceso de cotizacion y calificacion de polizas de fianzas.

3.2 Definicion

Para definir el foco de accidn, se ha establecido la necesidad de la siguiente manera:

Varias de las personas naturales y juridicas de la zona Austral del Ecuador necesitan
adquirir algun tipo de seguro de fianzas como requisito de sus clientes de empresas publicas o

privadas para garantizar y sustentar de alguna manera con validez legal el trabajo que
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efectuaran.

Las necesidades que se han identificado a partir de la entrevista y de las encuestas

realizadas son las siguientes:

Requieren asesoria legal para elaboracion o revision de contratos.

La mayoria, no se encuentran totalmente satisfechos con la atencion que reciben del

corredor de seguros con el que actualmente trabajan.

Las pdlizas de seguros de fianza que mas requieren son Buen uso de Anticipo y Fiel

Cumplimiento del Contrato.

Desearian realizar sus tramites mediante una aplicacion.

Esperan que el corredor de seguros de fianza tenga experiencia y les genere confianza.

La mayoria de las personas necesita un corredor de seguros para obtener esta poliza.

Con estos antecedentes se plantea el diagrama de Ishikawa como se puede validar en

la figura 15:

Figura 15.

Diagrama de Ishikawa planteado.
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Ademas, se ha utilizado la técnica del arbol de problemas para evaluar las causas y

efectos y proponer las posibles soluciones.

Figura 16.

Arbol de problemas planteado.
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3.3 Ideacion

La técnica que se utiliza para generar ideas en la etapa de ideacion del proceso de
Design Thinking se llama "lluvia de ideas" o "brainstorming". Esta estrategia implica la
convocatoria de un conjunto de individuos con el objetivo de generar numerosas ideas en un

intervalo breve, sin aplicar filtros ni evaluacion critica.

Durante la sesion de lluvia de ideas, se anima a todas las personas a compartir con el
resto de participantes todas las ideas que puedan surgir de este ejercicio, sin tener prejuicios
de lo alocadas que puedan parecer. A medida que se van compartiendo las ideas, se van

registrando en una pizarra o papel para que todos los miembros del equipo puedan verlas.

La técnica de lluvia de ideas estd basada en generar una gran cantidad de ideas, para
que a mayor cantidad de ideas se generen, sea mas probable que alguna de ellas sea viable e
innovadora. También promueve un ambiente de colaboracion y creatividad donde todas las

ideas son valoradas y consideradas.

Una vez que se han generado muchas ideas, se pueden evaluar y refinar en la
siguiente etapa del proceso de Design Thinking, que es el prototipado. Entonces, partiendo
de la informacion que se haya obtenido en la fase de empatia y definicion, se ha generado las
siguientes ideas para solucionar las necesidades de los potenciales clientes en la zona Austral

del Ecuador:

Oftrecer asesoria legal gratuita a los clientes al momento de contratar una péliza de
seguro de fianza. Esto ayudaria a las personas a entender mejor los términos y condiciones

del contrato y brindaria mayor confianza y transparencia en el proceso.

Implementar un sistema de atencion al cliente personalizado y efectivo, que brinde
seguimiento continuo e informacioén clara de los procesos de contratacion y renovacion de

polizas de seguro de fianza.
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Disefiar y ofrecer pdlizas de seguro de fianza que cubran las necesidades especificas
de los clientes en relacion a sus contratos, por ejemplo, una péliza de buen uso de anticipo y

una poliza de fiel cumplimiento del contrato.

Crear una plataforma en linea de facil accesibilidad que habilite a los usuarios a llevar
a cabo sus gestiones de manera segura y efectiva. La plataforma incluiria opciones de

contratacion de pdlizas y pago en linea.

Contratar expertos en seguros de fianza con amplia experiencia y conocimientos en la

materia, con el fin de garantizar la confianza y seguridad de los clientes.

Ofrecer servicios adicionales como asesoramiento en aspectos legales o gestion de

tramites, para brindar un valor afiadido a los clientes.

Brindar una plataforma para autogestion, ofrecer asesorias personalizadas, utilizacion

de CRMs para recopilacion y analisis de datos de clientes y proveedores.

Realizar un plan de negocios para la implementacion de un corredor de seguros de

fianza en linea en la Zona Austro 2023-.

Implementacion de Broker de Seguros Digital en Ecuador para facilitar la

contratacion publica.

Llevar a cabo un andlisis de viabilidad técnica y financiera con el proposito de
establecer un corredor de seguros de fianza en calidad de individuo en la ciudad de Cuenca

durante el afio 2023.

Creacion de Broker de Seguros Online en Ecuador especializada en Fianzas.

Las ideas 1-2-3-5-6-9-10 se descartan, por no tener la connotacion de negocio
innovador, escoger estas ideas seria establecer un negocio con mucha competencia, ya que

este tipo de enfoque ya existe en la zona.
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Las ideas 4,7,8 y 11 han sido observadas para extraer de ellas el factor diferenciador

que evidencie innovacion.

Después de una cuidadosa observacion, la idea 8 ha sido extraida como la mas
prometedora. La primera etapa consiste en reconocer el elemento innovador que supone la
aplicacion de tecnologia, en particular las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion
(TICs), con el fin de mejorar el proceso de gestion. Este aspecto puede ser empleado para
agilizar la introduccion de una plataforma digital de seguros de fianzas en la Zona Austral de

Ecuador en el afio 2023.

Es por este motivo que se plantea realizar un plan de negocios para la implementacion
de un corredor de seguros de fianza en linea en la Zona Austro, desarrollando un plan de
negocios integral, que describa los requisitos y estrategias especificos para la implementacion
exitosa de la plataforma de seguros de garantia en linea. El plan debe abordar cuestiones
como el marco legal y regulatorio, el analisis de mercado, las estrategias de marketing, las

proyecciones financieras y los recursos humanos necesarios para el proyecto.

La implementacion de una plataforma digital de seguros de caucion en la region Zona
Austral de Ecuador, podria tener beneficios significativos, como agilizar el proceso de seguro
de garantia, aumentar la transparencia y reducir el tiempo y el costo asociados al papel

tradicional.

3.4 Prototipado

Uso de Plataforma de Trabajo Colaborativo

La planificacion de los entornos virtuales de intercambio en el avance de las
tecnologias de la informacion y la comunicacion, ha sido posible porque facilita la gestion

empresarial, pues permite acentuar el aspecto relacional del trabajo, anulando las dificultades
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impuestas por la distancia fisica entre colaboradores clientes y proveedores.

Si bien es posible la utilizacion de herramientas simples y abiertas, la plataforma que
se va a utilizar se muestra como la opcion mas idoénea para desarrollar la gestion de seguros
de fianza, por su disefio especifico para cumplir funciones como las desarrolladas en wikis,
blogs, foros y chats. Esta plataforma proporcionara un entorno de trabajo colaborativo que
integra herramientas informaticas necesarias para facilitar la participacion activa de los
miembros de una reunion, en este caso la compra y contratacion de seguros de fianza,
fomentando asi los espacios de colaboracidon, negociacion, venta, asesoria, constituyéndose

en una empresa propia online para llevarla a todas partes.

Ingreso a la plataforma

El cliente puede realizar consultas tedricas "conceptos" puede leer, escuchar o un

video interactivo que explique y satisfaga su necesidad.

Figura 17.

Ingreso a la plataforma

Meta Formacion: El cliente puede realizar consultas tecricas, puede leer, escuchar u observar un video interactivo
que le permita comprender el alcance del tipo de péliza o garantia que requiere a favor de la entidad beneficiaria
publica o privada.

2.- Selecclone el tipo de reunién que le asigna el

1.- Cliente potencial se registra para Ingreso a
sistema y/o gestor

Plataforma desde la pagina web/ Ingresa clave y
usuario asignado

- -

E ¥
4 o
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'
Ley de contratacién piblica B Reunion 3/06/23 2006

3.- Se dirige a “Documentos” y selecciona el que

requiera chequear a fin de instruirse. E Definicin de tipos de
—— pélizas do Flanaas

Regulaciones del Seguro de

7 b izt

[ Documentos

g ; Glosario de términos
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Figura 18.

Proceso de Cotizacion

Prototipado — Proceso de cotizacion

Meta Cotizacién: El cliente podra cotizar el seguro y con 4 alf ivas con dife gurad ¥
comparar costos.
1.- Através del chat, el gestor envia el link de acceso 2.- Cliente selecciona el tipo de pélizas a cotizar (una
a cotizacién o varias)

[
&
Monto de Maonto de N
contrato piiiza Tiempo g ]
3.- Digita el monto y tiempo, el Sistema entrega el $ $
cuadro comparative de costos con diferentes
Aseguradoras
= = = u

Figura 19.

Revision de contrato habilitante para fianza

Prototipado — Revision de contrato habilitante para fianza

Meta Andlisis de contratos: En esta etapa, el cliente debe cargar el contrato y/o acta de adjudicacién y/o
documento que valide la solicitud de péliza, para revision y asesoria antes de la contratacion.

b 1. El cliente carga el documento en el drea de trabajo
t 2. El asesor revisa el documento ubicado en el drea de trabajo
3. Cita al cliente para brindar asesoria

[ Abrir 1
T [ Documentos

{:9? Editar Mostrar directorios y archivos de

Contrato [~ ] 2
B oo .
—_—

Acta de adjudicacién (-]
K -]

Figura 20.

Prototipo - Calificacion del Cliente
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Prototipado — Calificacion del Cliente

Meta - Calificacion: el cliente debe completar los documentos requeridos por la
aseguradora, tiene acceso a un video interactivo que apoya a la correcta diligencia.

1 .- El cliente encontrara el listado de los 3 .- El asesor revisa la documentacién previamente
documentos que debe completar y subirlos cargada y retroalimenta al cliente por cualquiera de lot
medios de contacto de preferencia del cliente
Formulario de vinculacidn = b A SCA
—_— [ Abrir
E Solicitud formal de péliza o T [ Documentos
——
@t [y
Contragarantia - pagare = -
a e
2 .- Observa un video de guia para completar e . -
la informacion .3
] —- a
==

Figura 21.

Prototipo Estado del Proceso

Prototipado — Estado del Proceso

Meta — Monitoreo: El cliente puede ver el estado del andlisis en cualquier momento, conocer en que etapa y/o

ntarios se tra la solicitud, podrd interactuar con el gestor presentando soluciones alternas o

negaciacon. ESTADD DEL PROCESO - AVISO AL CLIENTE
U 1. El asesor hace uso de la d| 4 . | - v|

herramienta y determina las Gy §

actividades para facilitar el proceso y

notificar el estado en el ue se M © REVISION DE FORMULARIO PARA CALIFICACION DE FIANZA ‘ Padifia de Aguire 020623

encuentra la solicitud del cliente B et il Ao Clone i
U 2. El cliente puede visualizar las ST—

actividades que el asesor realiza y 1 =

advertir del estado de su pdliza. T e

ESTADO DEL PROCESO - AVISO AL CLIENTE 2

d| e -\ T
yvv __________» v |

il £ REVISION DE FORMULARIO PARA CALIFICACION DE FIANZA & Padilla de Aguirre. 020623

2 {3 CLIENTE (1) FAVOR REVISAR gy Houine, César w1

B0 SOLCITUD APROBADA & Aovine, Gesar oanezs u

Figura 22.
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Prototipo Descarga de Documento Habilitante

iy — Nacraroa da daciimantne hahilitantad
) UEsLdigd UE (8 L LUS Tlaliitalilcs

Meta Emisicn, descarga digital de copia de la péliza y su factura, reporterita de movimientos histéricos,
estados de cuenta, etc.

[] Abrir
T [t Documentos

v 1_' Usando el area de tra L?ajo el 1 {Q&Editar Maostrar directorios y archivos de
cliente encuentra su solicitud
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factura.
Documentos de la sesin .
2 3
] L
—
Figura 23.

Prototipo Formas de Pago

Realiza el pago con el medio de su preferencia IR Fuco ok i
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3.5 Testeo
En esta etapa buscamos conocer si la idea que se ha planteado y desarrollado obtiene
el feedback esperado del publico objetivo, se ha identificado que ciertas funcionalidades
agregan mas valor que otras, asi como, lo que se debe agregar y/o eliminar, en definitiva, que

se confieran aspectos para modificar el prototipo.

Se preparo un test para entender a los stakeholders en sus emociones y reacciones

respecto a nuestra idea.

Se utilizo la herramienta de entrevista cualitativa, que consiste en seleccionar
individuos representativos del segmento, la entrevista es individual, dividida en 4 etapas que
son: Presentacion del entrevistado, Test para conocer la experiencia sobre el segmento,

Presentacion de prototipo, Test de evaluacion del prototipo.

De manera general se observa las impresiones respecto al prototipo, los entrevistados

aportaron con ideas de manera libre. A continuacion, los resultados:

Figura 24.

Testeo evaluacion
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Entrevista 1: Diego Checa- Aseguradora del Sur - 37 anos

*Reaccion: Comodo, interesado,

e\/alores agregados: Valora la omnicanalidad, medios digitales, analisis de
suscripcion, asesoria adecuada y personalizada.

e(Criticas constructivas; Segmentar la etapa de formacion, formularios que
contengan informacion precargada, incluir post cotizacion en etapa de
calificacion.

sLink de entrevista: https://youtu.be/U3x11LIakH8

Entrevista 2: Cesar Aguirre - Gerente propietario Strategia Centro de Artes
Graficas - 58 afios

Reaccion: Contento, seguro, interesado
Valores agregados: Experiencia, confianza, plataforma bien pensada

Criticas constructivas: Implementacion APP movil, respuestas agiles y
#17] eficientes, aplicacion de contratos de baja cuantia, revision de precios para
==&/ 3 segmento masivo.

Link de entrevista: https://youtu.be/hbzm_1bZyws

Conclusiones del Testeo.

Analizando los resultados de los entrevistados, encontramos que las reacciones son
positivas, valoran atributos de nuestra propuesta de valor, como la experiencia y el concepto
de innovacién con nuestra plataforma, ademas que las criticas constructivas que han realizado
sobre las mejoras y aspectos que debemos considerar, seran tomados en cuenta para la mejora

y entrega del Servicio Minimo Viable.
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4. MARCO TEORICO

4.1 Antecedentes de la Investigacion

Segtn informacion del Ente regulador que es la Superintendencia de Compaiiias,
Valores y Seguros, se informa en su pagina que a la actualidad, existen 28 compaiiias de
Seguros, seglin el siguiente ranking con cifras a diciembre 2022; de las cuales 22 de ellas
reportaron produccion para la suscripcion de polizas de Fianzas de Fiel Cumplimiento de
Contrato y Buen uso de anticipo. Estas compatfiias de seguros operan en territorio ecuatoriano

(Superintendencia de Compaiiias, 2023).

Sobre esta informacion, se realizo el andlisis de produccion para el Segmento de
seguros de Fianzas, sobre la cual, Seguros Confianza es quien mas produccion genera en este
segmento, y obedece, a que la compaiia de Seguros tiene una amplia gama de apetito de
riesgos, proceso de suscripcion 100% en linea, entre otros factores. (Corporacion del Seguro

de Depositos, 2016).

Asesor de seguros

Los individuos que actiian como intermediarios de seguros, representando a una
compaiiia de seguros para adquirir y administrar contratos de seguros, estaran sujetos al
acuerdo laboral acordado entre las partes y no podran ofrecer sus servicios a mas de una
entidad aseguradora para una categoria especifica de seguros. Por otro lado, los agentes de
seguros que trabajan en nombre de una o varias empresas de seguros para obtener contratos
de seguros, se regiran por el contrato comercial de agenciamiento firmado entre las partes.

(Ley de Seguros, 2014) (Superintendencia de Compaiias, 2023).
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4.2 Bases Teoricas

El Contrato. - El término "contrato" tiene sus raices en el latin y en la época romana
se reconocia como un pacto o acuerdo entre partes que generaba obligaciones. A lo largo del
tiempo, la figura del contrato ha evolucionado y se ha desarrollado en el ambito juridico hasta

la forma en que la conocemos en la actualidad. (Soro, 2014)

El contrato principal es aquel que tiene existencia y validez por si mismo, sin
depender de otro contrato. Es autobnomo y puede generar obligaciones y derechos
independientes. Como un ejemplo, si dos partes acuerdan formalizar un contrato para la
adquisicion de un activo o bien, dicho contrato de adquisicion se consideraria el contrato

principal.

Por otro lado, los contratos complementarios o accesorios son aquellos que requieren
de un contrato principal para ser validos y existir. Estos contratos se celebran con el proposito
de garantizar, complementar o asegurar el cumplimiento del contrato principal. Su existencia
esta condicionada a la existencia y validez del contrato principal. Si el contrato principal es
nulo o inexistente, los contratos accesorios también seran afectados, quedando sin efecto. Por
ejemplo, un contrato de fianza o un contrato de seguro que se celebren para respaldar el

cumplimiento de un contrato de préstamo serian considerados contratos accesorios.

En resumen, el contrato principal es autdbnomo y valido por si mismo, mientras que
los contratos accesorios dependen del contrato principal y su nulidad o inexistencia puede

afectar su validez. (Aguilar, 1982)

El Seguro. - Un seguro es un contrato en el cual una entidad aseguradora se
compromete a proporcionar proteccion y respaldo financiero en el evento de que se
materialice una situacion o incidente especifico, a cambio de recibir un pago por parte del

asegurado (prima).
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Existen diferentes tipos de seguros: de vida, de salud, para el automovil, para el hogar,
para garantizarse en un viaje, entre otros. Cada ramo de seguro cuenta con sus propias

particularidades y coberturas exclusivas, asi como sus correspondientes exclusiones.

El seguro de vida ofrece respaldo econdémico a los beneficiarios designados en caso
de que el asegurado fallezca. El seguro de salud asiste en el pago de los gastos médicos y
hospitalarios en situaciones de enfermedad o accidente. El seguro de automdvil protege al
propietario del vehiculo en caso de dafios o responsabilidad civil por accidentes de transito El
seguro de vivienda proporciona cobertura para los dafios y pérdidas en la casa y sus
pertenencias, causados por eventos como incendios, robos o catastrofes naturales. El seguro
de viaje brinda cobertura en caso de cancelaciones, retrasos, pérdida de equipaje u otros

contratiempos durante un viaje. (Stiglitz, 2004)

Es importante leer detenidamente las condiciones y coberturas de cada poliza de
seguro para comprender qué estd incluido y qué no esta cubierto. Cada compaiia de seguros
puede tener sus propias politicas y requisitos, por lo que es recomendable comparar diferentes
opciones antes de tomar una decision. También es esencial mantener los pagos de primas al

dia, para mantener la vigencia y validez del seguro.

De la Fianza. -La fianza es una garantia instrumentada a través de un seguro, con el
fin garantizar el cumplimiento efectivo, bajo los términos previamente establecidos en un

contrato, resguardando asi las relaciones a favor de la Entidad Contratante. (Avila, 2002)

En ese sentido, la fianza es una obligacion adicional, en virtud de la cual la Compaiiia
reconoce la obligacion principal a la que accede esta Poliza, comprometiéndose asi con el
sujeto asegurado a cumplirla de forma total o parcial, en caso de que la parte afianzada no la

cumpla.
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Dentro del articulo 43 de la Ley de Seguros, en su capitulo IX, se describe el régimen

de fianzas otorgadas por las entidades de seguros, el cual establece:

La empresa de seguros, dentro de su actividad, esta facultada, previa autorizacion del
Superintendente de Compaifiias, Valores y Seguros, para otorgar mediante la emision de
polizas, por cuenta de terceros, a favor de personas naturales o juridicas, de derecho publico o
privado, fianzas o garantias cuyo otorgamiento no esté prohibido por ley. El afianzado esta
obligado a entregar a favor de la entidad de seguros, las contragarantias personales o reales

que respalden el riesgo asumido.

El afianzado podra ceder en favor de la empresa de seguros sus derechos para el cobro
de valores por el anticipo a recibir, asi como por las liquidaciones por planillas a emitirse por

los trabajos realizados tanto del contrato garantizado como de otros a los que tuviere derecho.

Dentro del ramo de seguros de fianzas se encuentran las siguientes figuras, a su vez,
cada una de ellas respondera a la necesidad de los contratistas, asi como al tipo de contrato o

acuerdo:

Garantia de Fiel Cumplimiento. - Su proposito principal es garantizar que se
cumplan adecuadamente las obligaciones contractuales en beneficio de la entidad que
contrata el seguro, esta figura no debe ser exigida en contratos cuyos bienes sean contra
entrega; su valor equivaldra al 5% del valor del contrato. (Ley Organica del Sistema Nacional

de Contratacion Publica, 2008)

Para esta figura existen dos tipos de poéliza:

Generales: Destinadas a garantizar la operacion.

Especificas: Se aplica a regimenes particulares.

Garantia de Buen Uso de Anticipo. - Este se emite cuando la entidad entrega un
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pago previo, bajo la figura de anticipo, con el objetivo de asegurar la totalidad de los fondos

entregados previamente por la Entidad Contratante.

El valor de la garantia debera ser el mismo que la Entidad Contratante entreg6 al
contratista, a su vez, podré exigir a la entidad que defina la forma de devengar este anticipo,
de la cual se deberd llevar un control permanente. (Ley Orgéanica del Sistema Nacional de

Contratacion Publica, 2008)

El contratista debera demostrar que el valor ha sido o no devengado y contaré con la

aprobacion del Administrador del contrato.

El articulo 44 de la Ley General de Seguros establece “en las fianzas por anticipos, la

suma asegurada se reducird a medida que sea devengada”.

Garantias Aduaneras. - Se adquieren con el proposito de garantizar el pago de los
impuestos relacionados con el comercio internacional, ya sea en el contexto de importaciones
0 exportaciones., esto con el fin de garantizar operaciones de importacion, operaciones de

agentes de aduanas y sujetos de importacion. (Ogdyar, 2015)

4.3 Bases Conceptuales
Dentro del estudio en materia de Seguros, en el ramo de Fianzas, existen varios
términos, lo cuales es importante definir, para un correcto entendimiento del tema tratado en

este plan de negocio.

Estas bases conceptuales proporcionaran una estructura conceptual necesaria dentro

de esta investigacion.

Componentes del contrato de Seguros. - La existencia legal del contrato de seguros

se origina a partir de la participacion consciente y voluntaria de las diversas partes que
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intervienen en ¢€l. En este contexto, los componentes clave que dan forma a este contrato son
el asegurador y el asegurado. Ambos desempenan roles cruciales, al establecer un acuerdo

mutuo que garantiza la proteccion en situaciones especificas.

Asegurador. - Entidad o compaiia que se dedica a vender y administrar pdlizas de
seguro. Su tarea principal es aceptar la responsabilidad de los riesgos de sus asegurados a

cambio de una prima. (Veiga A. , 2018)

El asegurador evalua el riesgo asociado a determinadas situaciones o eventos y ofrece
cobertura en forma de polizas de seguro para proteger a los asegurados contra posibles
pérdidas financieras. Al asumir el riesgo, el asegurador se obliga a compensar al asegurado en
el evento de que se materialice la situacion amparada por la péliza y conlleve a una pérdida

financiera.

Ademas de asumir el riesgo, los aseguradores también se encargan de calcular las
primas que deben pagar los asegurados por la cobertura brindada. El costo de estas primas se
determina considerando varios factores, tales como el tipo de seguro, el nivel de riesgo, el

historial de siniestros y otros datos pertinentes.

Las compaiiias de seguros pueden proporcionar una amplia variedad de polizas, que
incluyen seguros de vida, seguros de salud, seguros de automoviles, seguros de vivienda,
seguros de responsabilidad civil, y mas. Cada tipo de seguro tiene sus propias

particularidades y condiciones particulares.

En resumen, un asegurador es una entidad que se dedica a vender seguros y asumir el
riesgo de los asegurados a cambio del pago de primas. Su objetivo principal es proteger a los
asegurados de posibles pérdidas financieras relacionadas con eventos cubiertos por las

polizas de seguro.
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Asegurado. - Este término hace mencion a la persona o entidad que ha contratado un
seguro para protegerse contra posibles riesgos o pérdidas econdémicas. El asegurado es aquel
que adquiere la poliza de seguro, a cambio del pago de una prima, mediante la cual, este
obtiene la cobertura de la compaiiia de seguros si ocurre un evento que se encuentre

considerado en la poliza. (Veiga A. , 2018)

El asegurado puede ser una persona fisica, como un individuo que contrata. un seguro
de vida, automdvil o salud, o una persona juridica, como una empresa que asegura sus activos
o responsabilidad civil. También puede incluir a grupos de personas, como una asociacion o

una comunidad que contrata un seguro colectivo.

Como asegurado, la persona o entidad tendra derechos y obligaciones. Los derechos
del asegurado incluyen recibir la cobertura acordada en caso de que ocurra un evento que

cubra la péliza y contar con la indemnizacion correspondiente.

Las obligaciones del asegurado suelen incluir el pago de las primas en tiempo y
forma, asi como la notificacién oportuna de cualquier siniestro o evento que pueda dar lugar a

una reclamacion.

Es importante que el asegurado cumpla con las condiciones y términos establecidos
en la pdliza de seguro, ya que el incumplimiento de dichas obligaciones podria afectar la
validez de la cobertura. Por tanto, es recomendable leer detenidamente el contrato de seguro y

conocer las responsabilidades y derechos como asegurado antes de contratar una pdliza.

Solicitante. - Se refiere a la persona o entidad que solicita la cobertura de seguro a
una compaiiia de seguros. El solicitante es quien busca proteccion financiera contra ciertos

riesgos o pérdidas mismos que estaran cubiertos por una poliza de seguro. (Veiga A. , 2021)

El solicitante es responsable de completar una solicitud de seguro proporcionando

informacion relevante a la compaiiia de seguros.
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Esta informacion podré incluir detalles personales tales como: antecedentes de salud,
historial de conduccién, informacién sobre la propiedad que serd objeto del seguro, entre

otros.

Es importante destacar que la exactitud y autenticidad de la informacién
proporcionada por el solicitante son esenciales para que la empresa aseguradora pueda

evaluar el riesgo y establecer la prima y las condiciones de la poliza.

El solicitante puede ser un individuo, una familia, una empresa o cualquier entidad

legalmente reconocida que desee obtener una cobertura de seguro.

Beneficiario. - El concepto de beneficiario en el campo de seguros se refiere a la
persona o entidad que ha sido asignada para recibir las indemnizaciones o beneficios de una

poliza de seguro, en caso de que ocurra un evento cubierto por la misma. (Veiga A. , 2021)

En este sentido, el beneficiario puede ser una persona fisica o juridica, lo cual se
especifica al momento de contratar el seguro; sin embargo, esto puede ser modificado

posteriormente, mediante un endoso o una solicitud formal.

El beneficiario puede variar dependiendo del tipo de seguro:

En un seguro de vida, el beneficiario es la persona o personas designadas a recibir la

suma asegurada en caso de que el asegurado fallezca.

En un seguro de salud, el beneficiario puede ser el propio asegurado, ya que ¢l o ella

recibiran los beneficios relacionados con los gastos médicos cubiertos por la poliza.

En el caso de un seguro de automovil, el beneficiario podria ser el propietario del
vehiculo asegurado o una entidad financiera en caso de que existiese un préstamo pendiente

sobre el automovil.
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Es importante sefalar que los beneficiarios pueden ser revocables o irrevocables:

Un beneficiario revocable permite al asegurado cambiar al beneficiario en cualquier
momento, mientras que un beneficiario irrevocable no puede ser cambiado sin el
consentimiento del beneficiario designado. La eleccion del beneficiario es una decision
personal y debe ser cuidadosamente considerada para asegurarse de que se cumplan los

deseos del asegurado si ocurriese un evento cubierto por el seguro.

Agencia productora de seguros (bréker). — Son también conocidas como broker de
seguros, son empresas o intermediarios que actian como representantes de los asegurados
(clientes) en la busqueda y adquisicion de polizas de seguros. Su funcién principal es brindar
una asesoria a los clientes acerca de las opciones de seguros disponibles en el mercado y

ayudarlos a encontrar la cobertura adecuada para sus necesidades. (Veiga A. , 2021)

Los broker de seguros trabajan en estrecha colaboracion con varias compafiias de
seguros y tienen conocimientos especializados sobre los diferentes tipos de seguros, como de

automoviles, de hogar, de vida, de salud, comerciales, entre otros.

Utilizan esta experiencia para comparar y evaluar las diferentes polizas de seguros

disponibles, ofreciendo a los clientes opciones adecuadas y personalizadas.

Ademas de ayudar a los clientes a adquirir polizas de seguros, los broker de seguros
también brindan servicios adicionales, como el asesoramiento en la presentacion de
reclamaciones y la gestion de los tramites relacionados con las polizas, actian como
intermediarios entre los asegurados y las compafiias de seguros, facilitando la comunicacion

y garantizando que los clientes reciban el apoyo necesario durante todo el proceso.

Es importante sefialar que, los broker de seguros trabajan en beneficio de los clientes

y no de las compaiiias de seguros. Su objetivo es asegurarse de que los clientes obtengan la
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cobertura adecuada al mejor precio posible. En este sentido, los clientes pueden confiar en
que recibiran recomendaciones imparciales y orientacion profesional por parte de dichos

brokeres de seguros.

En este sentido, las agencias productoras de seguros o broker de seguros desempefian
un papel crucial en el mercado de seguros al ayudar a los clientes a encontrar la cobertura
adecuada y brindarles asesoramiento experto en la gestion de sus poélizas de seguros. (Veiga

A.,2021)

Afianzado como asegurado: Es la persona o entidad que contrata un seguro para
protegerse contra posibles pérdidas o dafios. La afianzada paga una prima al asegurador por
la cobertura proporcionada en la poliza de seguro. Si se produce un evento asegurado, el
beneficiario puede presentar una reclamacion ante la aseguradora para obtener una
indemnizacion por las pérdidas o dafios amparados de acuerdo con los términos y

condiciones estipulados en el contrato de seguro. (Veiga A. , 2021)

Afianzado como garante: En este contexto, el afianzado se refiere a la parte que
solicita una fianza o garantia a una entidad aseguradora, conocida como afianzadora o
fiadora. El afianzado puede ser un contratista, un proveedor de servicios u otra entidad que
necesita garantizar el cumplimiento de ciertas obligaciones contractuales o legales. En este
sentido, la afianzadora emite una poéliza de fianza en nombre del afianzado,
comprometiéndose a indemnizar a la parte beneficiaria (llamada beneficiario o acreedor) en
caso de que el afianzado no cumpla con las condiciones o términos acordados en el contrato.

(Veiga A. , 2021)

Suma Asegurada. - Es la cantidad maxima que una empresa de seguros
desembolsard en el caso de un siniestro o evento amparado por la péliza de seguro, se refiere

al limite establecido por la aseguradora para la indemnizacion o compensacion que



44

proporcionara al asegurado en caso de pérdida o dafio. (Veiga A. , 2021)

La suma asegurada se determina al momento de contratar el seguro y suele estar

basada en el valor de los bienes o la responsabilidad que se desea cubrir.

En algunos casos, es posible que sea necesario ajustar la suma asegurada, a medida

que cambien las circunstancias o el valor de los bienes asegurados.

Certificados Digitales. - Son documentos electronicos utilizados para garantizar la
identidad de una persona o entidad en el mundo digital, funcionan de manera similar a los
documentos de identificacion fisicos, como el pasaporte o la licencia de conducir, pero en

lugar de estar en formato impreso, se encuentran en formato electrénico.

Un certificado digital contiene informaciéon como el nombre de la persona o entidad,
una clave publica, una firma digital y los datos de quien genera el documento cuyo perfil es el
Autoridad de Certificacion (AC). (Ley de Comercio Electrénico, Firmas y Mensajes de

Datos, 2002)

La autoridad de certificacion es una entidad confiable que verifica la identidad del

titular del certificado antes de emitirlo.

Estudio de factibilidad. - Este término se emplea para describir un procedimiento de
evaluacion, utilizado para determinar la factibilidad y rentabilidad de un proyecto o idea antes
de llevarlo a cabo. El objetivo principal de este estudio es analizar los aspectos técnicos,
econdmicos, legales y operativos, para determinar si el proyecto es viable y si puede generar

beneficios a largo plazo. (Fernandez, 2010)
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Analisis de mercado. - La evaluacion del mercado involucra el proceso de recopilar,
analizar e interpretar datos e informacion relevante sobre un mercado especifico con el fin de
comprender su tamafio, tendencias, caracteristicas y dindmicas. Este andlisis proporciona una
vision completa del mercado, permitiendo a las empresas tomar decisiones informadas sobre

estrategias de marketing, desarrollo de productos y posicionamiento en el mercado.

El anélisis de mercado puede abarcar diferentes aspectos, como la segmentacion del
mercado, la evaluacion de la competencia, la identificacion de oportunidades y amenazas, el
analisis de la demanda y la oferta, el estudio de los factores econdmicos, politicos y sociales
que afectan al mercado, y la evaluacion de las preferencias y comportamientos de los

consumidores. (Zamarrefio, 2020)

Rentabilidad. - Este término se emplea para evaluar la eficacia y el desempefio de
una inversion o empresa. Hace referencia a la capacidad de generar utilidades o ganancias en
relacion con el capital invertido o los recursos empleados. La rentabilidad se expresa

generalmente como un porcentaje o una tasa de retorno sobre la inversion. (Ortega, 2020)

La rentabilidad puede calcularse de varias formas, dependiendo del contexto y los

datos disponibles.
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5. ANALISIS DEL MACRO ENTORNO -
PESTEL

5.1 Factor Politico

El presente andlisis tiene como objetivo examinar detenidamente el factor politico en
la creacion de un broker de seguros. Reconociendo que las decisiones y politicas
gubernamentales ejercen una influencia significativa en el entorno empresarial, y comprender
estas dindmicas politicas es esencial para evaluar las oportunidades y los desafios que

enfrentard el presente proyecto.

En este sentido, el presente andlisis se centrara en diversos aspectos politicos que
afectan directa o indirectamente la industria de los seguros y, en particular, la operacion de un

broker. Estos aspectos incluyen la politica regulatoria, las relaciones gubernamentales.

En el afio 2023, En Ecuador, se han producido varios eventos politicos que han tenido
repercusiones en la estabilidad de tanto individuos como entidades legales en el pais, pues la
inestabilidad politica genera a su vez factores de cambio, que en algunas ocasiones pueden

ser perjudiciales, pero en otros, estos deben ser considerados como oportunidades de negocio.

Los primeros meses del 2023 han sido marcados por las elecciones seccionales y la
consulta popular. El cambio de alcaldes y prefectos en todo el pais desencadena nuevos
escenarios de accion para el sector productivo, ya que el enfoque de nuevas propuestas de
eleccion que deben cumplirse fomenta un desarrollo en el ambito productivo, sobre todo en lo
que comprende a la obra publica lo cual promueve actividades de construccion, adquisiciones
de bienes y demas practicas que permitan cumplir con aquellos principales proyectos de

campaia.

Los cambios de administracion, si bien traen consigo un tiempo de inestabilidad, hasta

que las nuevas autoridades puedan tener el conocimiento adecuado de la situacion politica y
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econdmica en la que reciben cada uno de sus cargos y empresas a las que administrarén,
convierte en nuevas propuestas que dan cabida al desarrollo de nuevos contratos, los cuales a
su vez, para su correcta suscripcion, deberan estar amparados por polizas de fianzas que

garantizar el correcto cumplimiento de las obligaciones contraidas.

Si bien, cada cambio de administracion publica suele tornarse en una reduccion y
hasta paralizacion de la contratacion publica, esto suele durar entre dos a tres meses, hasta

que se consiga una estabilidad para retomar las actividades regulares.

Este afio 2023 se pudo evidenciar en la consulta popular de febrero de 2023, un
rechazo que tuvo el gobierno central a su politica publica, donde el mismo presidente
Guillermo Lasso mencion6 que los resultados de la consulta popular eran un llamado a la
dirigencia politica y al Estado y que las autoridades electas debian asumir su responsabilidad

para solucionar problemas concretos y urgentes para la sociedad (Mufioz, 2023).

A raiz de esto, hemos sido testigos de una grave crisis politica en el Ecuador, y como
se pronosticaba a finales del afio 2022, se veia como una opcién la muerte cruzada (Muiioz,
2023), la misma que fue decretada en mayo de 2023 por el actual presidente Guillermo
Lasso, quien con esta decision disolvia a la Asamblea Nacional y llamaba a elecciones
extraordinarias para elegir a nuevos ocupantes para el ejecutivo y parlamento, dando no solo
por terminado las funciones de la Asamblea sino las propias funciones, en medio de un juicio

politico en su contra.

Esto claramente en cuanto a la estabilidad politica del estado, genera desconcierto en
la poblacién, sumado al descontento de las decisiones que las autoridades toman en torno a
que estas sean beneficiosas para la mayoria de la poblacion, que parecieran ser decisiones

para su propio beneficio.
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5.2 Factor Econdmico

En el afio 2022, la economia ecuatoriana tuvo un crecimiento del 2.9% anual (Banco
Central del Ecuador, 2023) y para el 2023 de acuerdo con el FMI, se prevé que la economia
incremente en un 2.9%, siendo Ecuador uno de los tres paises de Sudamérica con un

crecimiento mayor (Tapia, 2023).

El crecimiento econémico que se aspira tener es un indicador positivo y una
oportunidad para el sector empresarial y de los seguros en general, sin embargo, estas
predicciones se pueden ver afectadas por las elecciones anticipadas que tendra Ecuador en
agosto del afio 2023, lo cual puede generar turbulencias en la economia, siendo esto una

amenaza para el sector.

En cuanto a la inflacion, a mayo del 2023 se registrd una reduccion en el indice de
precios al consumidor (IPC), que es el medidor de la inflacidn en el pais, en la figura a

continuacion se observa la evolucion histdrica hasta el mes de mayo 2023 (INEC, 2023).

Figura 25

indices de Precios al Consumidor (2014-2023).
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Si la inflacion disminuye, se puede producir un crecimiento empresarial y generar un
estimulo hacia la inversion por el entorno con mayor estabilidad econémica que se

desarrollaria (Banco de la Republica de Colombia, 2020), lo cual seria favorable para los
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proveedores de empresas publicas o privadas para realizar una mayor cantidad de contratos,

mismos que requeriran polizas de fianza.

Las tasas de interés en Ecuador para junio del 2023 se pueden observar en la siguiente
figura, respecto a las tasas de interés activas efectivas en junio del afio 2022 se ha tenido un
incremento, por ejemplo, en producto corporativo, empresarial y PYMES, el resto de los

valores se mantienen similares (Banco Central del Ecuador, 2023).

Figura 26.

Tasas de Interés Activas Efectivas Referenciales para junio 2023.

1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES VIGENTES PARA EL SECTOR FINANCIERO PRIVADO, PUBLICO Y, POPULAR
Y SOLIDARIO
Tasas de Interés Activas Ref iales®
Segmentos de Crédito® % anual
Productivo Corporativo 9,03
Productivo Empresarial 10,13
Productivo PYMES 10,76
Consumo 16,18
Educativo 8,72
Educativo Social 5,49
Vivienda de Interés Pblico 4,98
Vivienda de Interés Social 4,98
Inmaobiliario 9,61
Microcrédito Minorista 19,90
Microcrédito de Acumulacién Simple 20,64
Microcrédito de Acumulacion Ampliad. 19,75
Inversién Pablica 845
DEFINICIONES: Tasa de Interés Activa Efectiva Referencial por Segmento (TAR): Las tasas de interés activas efectivas referenciales para
cada uno de los segmentos de la cartera de crédito, corresponden al promedio ponderado por monto de las tasas de interés efectivas
pactadas en las operaciones de crédito concedidas por las entidades financieras obligadas a remitir dicha informacidn al Banco Central
del Ecuador, de acuerdo con el Instructivo elaborado para tal efecto. Mayor informacion, dirijase a las fichas metodoldgicas en
https://contenido.bee.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorMonFin/Tasas| /Met_TasasReferenciales.pdf




Figura 27.

Tasas de Interés Activas Efectivas Referenciales para junio 2022.

Tasas Referenciales
Tasa Activa Efectiva Referencial para el segmento % anual
Productivo Corporativo 7,11
Productivo Empresarial 8,94
Productivo PYMES 10,25
Consumo 15,96
Educativo 8,86
Educativo Social 5,49
Vivienda de Interés Publico 4,99
Vivienda de Interés Social 4,98
Inmobiliario 9,27
Microcrédito Minorista 19,59
Microcrédito de Acumulacion Simple 20,36
Microcrédito de Acumulacion Ampliada 19,61
Inversion Publica 8,35

Segun el Fondo Monetario Internacional (2023), se estima que se producird un
incremento en las tasas de interés en el Ecuador, lo cual perjudicaria el acceso de las
empresas y personas a los servicios y productos financieros (EI Universo, 2023), esto

representa una amenaza.

Es indispensable analizar las tasas de interés por si se decide optar por un

apalancamiento financiero para el presente proyecto.

En el afio 2022, entre los 10 ramos mas representativos en el mercado de seguros se
encontrd el Buen Uso de Anticipo (Superintendencia de Compaiiias, 2023), el cual forma
parte de las polizas de seguros de fianza, es decir, que la demanda para esta clasificacion es

una de las més importantes del pais, y también representa una oportunidad.

50
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Figura 28.

Participacion en el mercado de los 10 ramos mas representativos del Ecuador 2022-2023.
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La prima emitida se refiere al monto total de primas de seguros que una compania de

seguros recibe de los asegurados por la cobertura que brinda (FASECOLDA, 2020).

La importancia de mostrar los valores de la prima emitida radica en la participacion
del ramo de Buen Uso de Anticipo, que corresponde al segmento de fianzas en el afio 2022 al
2023, donde se observa que el buen uso de anticipo es una tendencia de mercado y esta

dentro de los 10 ramos mas representativos en Ecuador.

De acuerdo con el Comité Empresarial Ecuatoriano (CEE), en el afio 2023 se tiene
previsto un aumento del 6% en las ventas internas y externas, favoreciendo el sector

empresarial (PRIMICIAS, 2023), esto va de la mano con el incremento del PIB analizado.
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Figura 29.

Ventas y exportaciones segun el SRI por sector econémico en millones de USD, periodo

enero - noviembre 2022.
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El crecimiento empresarial es un aspecto positivo y se considera una oportunidad,
muchas de las empresas en crecimiento requeriran contratistas para cubrir sus necesidades en
diversos sectores de la industria, lo cual generara incremento en la elaboracion de contratos
entre proveedores y empresas publicas o privadas, y por ende, mayor cantidad de solicitudes

para generacion de poélizas de seguros de fianza (PRIMICIAS, 2023).

5.3 Factor Social
En Ecuador se tiene una poblacion de 18.307.492 a junio del afio 2023 (INEC, 2023).
La poblacion economicamente activa se presenta en el grafico siguiente, donde se

puede apreciar que la poblacion con empleo pleno en el primer trimestre del 2023 respecto al

del 2022 ha incrementado y el desempleo ha disminuido (INEC, 2023).



Figura 30.
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Composicidon de la poblacion en Ecuador hasta el primer trimestre del 2023.

Pl 12559.562  12.402332 12.645.251
B.211.250 B3&7T.016

7768416 7903180

2629794 2.586.600

1845348 1.915.580

1.084.680

2240304

74017

443834

12.498.768

2740884
1,956,488

909,440

12.743,507 12.790.451
076 B.433.450

i, 035 B.O0BE24
2,864,802 2.773.750
2,001.158
902194 F61.925

12.835.738 12,860,933 12926287 12571766
B 8,433,185 8.500.995
B.184.509 8281983 BA75092
252037 4 2987972 |
3 992,045 959795
7 2.460 244
19 29.025
347265
4283564 4247 74

Es importante analizar la poblacién econémicamente activa en el Ecuador, que va de

la mano con el factor analizado anteriormente, donde se mencionaba una mejora en los

indicadores econdmicos como la inflacion y el PIB.

Se observa ademas en la figura 31, que en el primer trimestre del afio 2022 el

indicador de tasa de empleo adecuado tuvo un valor de 32.9%, mientras que un 22.6% para la

tasa de subempleo (INEC, 2023).

Figura 31.

Tasa de empleo adecuado, subempleo, tipo de otro no pleno y tasa de empleo no remunerado

al 2022.
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A continuacion, se tiene un resumen del porcentaje de pobreza a nivel nacional al afio
2022. Se observa que se tuvo un 25.2% de pobreza en general y pobreza extrema de 8.2%

(INEC, 2022).

Figura 32.

Porcentaje de pobreza en el Ecuador al 2022.
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5.4 Factor Tecnologico

El uso de tecnologia es un generador indispensable para cualquier empresa hoy en dia,
y esta afirmacion es particularmente valida cuando se trata de una empresa de broker de
seguros de fianzas en linea. En este sector, la tecnologia puede mejorar significativamente la
eficiencia y la calidad del servicio que se ofrece a los clientes, lo que a su vez puede mejorar
la capacidad de la empresa para competir en el mercado. Por ejemplo, una empresa de broker
de seguros de fianzas puede utilizar tecnologia para automatizar procesos y minimizar tanto
el tiempo como los gastos relacionados con ello emision de polizas y la gestion de

reclamaciones.

Ademas, puede utilizar herramientas digitales para recopilar y analizar datos del
mercado y de los clientes, lo cual puede ser beneficioso para que la empresa detecte posibles

oportunidades de crecimiento y mejorar su oferta de productos y servicios.
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Otro aspecto importante de la tecnologia en el sector de los seguros de fianzas es la
comunicacion con los clientes. Las empresas pueden utilizar herramientas digitales como el
correo electronico, las redes sociales, plataformas especializadas y las aplicaciones moviles
para mantener una comunicacion constante y efectiva con los clientes, proporcionandoles
informacion sobre sus polizas, notificaciones de vencimientos y alertas de reclamos,

garantizar la seguridad de datos personales e informacion sensible entre otros servicios.

Desarrollar o contratar una plataforma que incorpore almacenamiento en la nube,
ciberseguridad de alto nivel, comunicacion con audio y video, y permita el desarrollo del
trabajo colaborativo, no es facil conseguir, por fortuna la empresa Veritas CDIS, nos
proporcionara la plataforma, Esto constituird un gran diferenciador para la organizacion

dentro del mercado asegurador.

5.5 Factor Ecolégico

En el marco de desarrollo de este plan de negocio, es necesario considerar diferentes
aspectos relacionados con el entorno natural y su impacto en la propuesta. En esa linea, a

continuacion, se analiza algunos factores que tiene influencia dentro de esta investigacion.

En Ecuador, existen regulaciones ambientales que deben ser cumplidas por las
empresas en todas las actividades que realicen. En el caso del proyecto de corredor de
seguros de fianza, es importante cumplir con las leyes y normativas que estan relacionadas
con el medio ambiente, como el manejo adecuado de desechos, la proteccion de areas

naturales y la mitigacién de impactos ambientales.
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Los articulos 2, 3 y 6, incluidos en la Ley de Gestion Ambiental de Ecuador,
mencionan:

La gestion ambiental se fundamenta en los principios de solidaridad,
corresponsabilidad, cooperacion, coordinacion, reciclaje y reutilizacion de desechos, el uso
de tecnologias alternativas ambientalmente sostenibles y el respeto a las culturas y practicas

tradicionales.

La gestion ambiental se guiard por los principios del Desarrollo Sostenible, tal como
se establecen en la Declaracion de Rio de Janeiro de 1992 sobre Medio Ambiente y

Desarrollo.

La utilizacion sostenible de los recursos naturales no renovables en areas naturales
protegidas del Estado y ecosistemas fragiles, en funcion de los intereses nacionales, solo se
llevaré a cabo en circunstancias excepcionales, después de realizar un estudio de viabilidad

econdémica y una evaluacion de los impactos ambientales.

El factor ambiental también puede influir en la demanda del mercado; en la
actualidad, existe una creciente conciencia ambiental entre los consumidores y las empresas.
Estos clientes pueden preferir servicios de corredor de seguros de fianza que demuestren un
compromiso con la sostenibilidad y la responsabilidad ambiental. Por lo tanto, este plan de
negocio considera estrategias que integran practicas y valores sostenibles en el proyecto, para

atraer a estos segmentos de mercado.

En este contexto, la implementacion de procesos de gestion online, mediante una
plataforma y pagina web es una oportunidad para reducir el impacto ambiental asociado con
la impresion y transporte fisico de documentos y la generacion de residuos. Esto contribuira a
la eficiencia operativa y a la reduccion de emisiones de carbono, al eliminar la necesidad de

desplazamientos fisicos.
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Integrar précticas sostenibles y promover la conservacion del entorno natural generaré

beneficios, tanto para el negocio como como para la comunidad y el medio ambiente.

5.6 Factor Legal

En el amparo de establecer un negocio sostenible, es importante tomar en cuenta los

aspectos legales que deben cumplirse para su funcionamiento.

La Ley General de Seguros en su articulo siete indica que son asesores productores de

SEguros:

a) Los agentes de seguros, que gestionan y obtienen los contratos de seguros a
nombre de una empresa de seguros y son personas naturales, deberdn apegarse al contrato de
trabajo establecido entre las partes y solo podran prestar aquellos servicios en una sola
entidad aseguradora por clase de seguros. Ademas, deberdn regirse al contrato mercantil de

agenciamientos suscrito entre quienes lo firman.

b) Las agencias asesoras productoras de seguros, personas juridicas que tienen como
actividad obtener y realizar la gestion de obtencion de contratos de seguros para una o varias
empresas de seguros o de medicina prepagada que se encuentre habilitada para operar en el

pais.

Las empresas de seguros son responsables por cualquier acto que ejecuten los agentes
de seguros y las agencias asesoras productoras de seguros, segun lo que se encuentra

estipulado en el contrato.

Siendo esta la principal finalidad que un asesor de seguros tiene, dentro de sus
facultades, podra asesorar a quienes requieran de la contratacion de un seguro de cualquier

ramo para el que esté aprobado a operar.
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Tanto las compaiiias de seguros como los asesores productores de seguros son
normados por la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros (SCVS), y tendran que
cumplir con las disposiciones, limitaciones, prohibiciones y sanciones en caso de que no

cumplieran con algunas de ellas o que gestionaran actividades ajenas a su giro de negocio.

En el presente andlisis, se hace énfasis al cumplimiento de documentos que debera
cumplir un asesor productor de seguros para desempefiar sus actividades, a continuacion, se

enlista los actuales requisitos segiin la SCVS.

- Certificado del programa de formacién en seguros a través de 258 horas de
capacitacion, o demostrando que posee experiencia laboral de 3 afios en el ramo, esta debe
ser validada en el historial de empleo en el IESS y el certificado que emita la empresa que

forme parte del sistema de seguros.

- Autorizacidn para trabajar en Ecuador si fuese extranjero.

- No mantener obligaciones pendientes con la SCVS

En conclusion, la creacion de un broker de seguros revela la importancia critica de
comprender y cumplir con el marco legal y las regulaciones aplicables, el entorno legal en el
que opera un broker de seguros puede tener un impacto significativo en su viabilidad,

operacion y éxito a largo plazo.

Aunque el aspecto legal plantea desafios y riesgos, también puede ofrecer
oportunidades para lograr diferenciacion y éxito sostenible. Un broker de seguros que
demuestre un fuerte compromiso con la ética, la transparencia y el cumplimiento normativo
tendra la capacidad de construir una reputacion solida y ganar la confianza de los clientes.
Ademas, la capacidad de identificar tempranamente cambios legales y adaptarse a ellos,

podré convertirse en una ventaja competitiva crucial.
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6. ANALISIS DEL MICRO
ENTORNO - 5 FUERZAS
COMPETITIVAS DE PORTER

6.1 Proveedores

Se debe analizar a los proveedores segin el modelo de las cinco fuerzas de Porter, ya
que los proveedores son una de las fuerzas que afectan la competitividad de una empresa. Si
los proveedores tienen un gran poder de negociacion, pueden imponer precios mas altos,
reducir la calidad de los productos o limitar la disponibilidad de los mismos, esto puede ser

un factor negativo frente a la rentabilidad de la empresa.

Aseguradoras: Las aseguradoras son organizaciones que asumen riesgos, y que, de
acuerdo a sus politicas de suscripcion y apetito de riesgos, establecen las condiciones, como
coberturas, costos, aclaraciones entre otras. La participacion de la aseguradora es
indispensable para que exista la transaccion, ya que son las organizaciones autorizadas por el

ente regulador para suscribir este tipo de garantias.

Cuando los negocios son atraidos por un asesor de seguros, se realiza un proceso de
agenciamiento, que consiste en acordar comisiones por el negocio referido, (las comisiones
las paga la aseguradora al broker), bajo los esquemas de estipulacion de Tasa Técnica y
Comercial, en la mayoria de los casos. El poder de negociacion del broker se incrementa por
el tamafo de su cartera, la segmentacién que pueda realizar acorde al apetito de riesgo de las
diferentes companias, de seguros y la tecnologia que facilite la asesoria e interaccion con la

Aseguradora — Asegurado - Contratista.

Si las aseguradoras tienen un alto poder de negociacion, pueden imponer condiciones
desfavorables al asegurado que repercuten al broker, por ejemplo, bajar las comisiones
pactadas con el broker, establecer altas primas o limitar las coberturas, impactando

directamente en la rentabilidad. Esto puede dificultar la relacion técnica - comercial con el
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broker y limitar las opciones que puede ofrecer a sus clientes.

Por otro lado, si el broker tiene varios proveedores de seguros de fianzas, su poder de
negociacion aumenta, ya que tiene mas opciones para comparar y negociar mejores

condiciones. Esto puede resultar en mejores ofertas y opciones para la cartera del broker.

Figura 33.

Ranking compafiias de seguros ramo fianzas diciembre 2022.

SEGUROS PRIVADOS
RANKING DE COMPAR{AS DE SEGUROS
RAMO:SEGUROS FIANZAS
PERIODO:DICIEMBRE-2022

EJECUCION DE
OBRA Y BUENA GARANTIAS
CALIDAD DE ADUANERAS

UEN USO DE
ANTICIPO

TOTAL

@ MATERIALES | x

SE s $13.209674,89 51626 52.388.779.05 524.259.532,09
[EQUNOCCIAL | DICIEMBRE | Si67.80231 $5.756.656,08 §14.129.85 $2573.866.12 §73526.083,12
[ASEGURADORADELSUR | DICIEMBRE | 4122173 53.585.666.85 $6.416.031.80 5208379 $150.833.47 $70.255 950,77
[ORIENTE SEGUROS S A | DiCIEMBRE | $30.120.02 $3.961.080.73 260435667 3131989 $901.466,02 §7.558.347,43
[INTERGCEANICA C.A. DE SEGUROS. | DICIEMBRE | $20603.75 §1811.648.24 306163757 5000 $55.227.07 §4.949.116,63
" $4.552,07 §1.453.156,06) $2.000510,99 $20.811,02, §34.034.22 $3.513.064,36|
" $17.980,43] $1.079.879,14) $15.463,34; $421.423,59| $2.807.338,55|
Jcoron | DICIEMBRE | $3.503,33 $912.342,97| 50,00) $81.976,15) $1.476.761,23)
[oNoos | Diciemere | 50,00 §7471572 0.0 $1013.417.76 §7.364.398,%0
| DICIEVBRE | 50,00 $80.461.74 §336.50 $673.146.15 §764.633, 16
EEEEE 56.080,96, §267534.72 $23559704 $0.00 $900,00) $510.112.72
[CAonon | piciemere | $450000, §757.204.23 52417594 5000 $160876.69 5366.756,66)
[ECUATORIANOSUIZA | DICIEMBRE | 108621 §142.779.7 2443472 5000 $165.853.97 5354.154,67)
[MAPFRE ECUADOR COMPANIA DE SEGUROS S.A. | DICIEMBRE | 50,00 §180.136,24| $22673.58 $10.901.76 $65.138,84 $298.850,42|
§049.64 §753.965.80 $66.081.35 5000 $29.506.63 §252903.82
§350.00, §171.978.95 §1.42067) 5000 $16.070.68 §191.820.30
%00 56053 $6075407 000 00 §i50.45780
5000 §11923526 549354 55000 §755000 §127.32080
HISPANA DE SEGUROS Y REASEGUROS S.A. 50,00 539.243.90 51660867 $627,78 $6.009.59) $62.669,94
$0,00 $34.716,05) $0,00 $0,00) $0,00) $34.716,05,
50,00 50,00 5000, 5000 3249275, $32492.75
5000, $10087.2 s2067.11 5000 50,00, $12.10473

Reaseguradoras: Los reaseguradores, son entidades que respaldan o aseguran los
riesgos asumidos por la compania de seguros en funcion del acuerdo de reaseguro que se
haya pactado, donde se dejara sentado las facultades de cesion y retencion al que han de
obligarse las partes en cada riesgo asumido, por ejemplo, si existe un contrato cuyo riesgo sea
USD 100,000, la aseguradora traslada un % o la totalidad al reasegurador, el cual condiciona
a una comision y también condiciones especiales para aceptar esta transferencia de riesgo;
por lo que el poder de negociacion de este ente es alto, principalmente por el analisis de

riesgo pais, que es un factor decidor al aceptar el riesgo.

En los negocios cuyos montos asegurados son altos, el poder de negociacion de un

reasegurador suele ser un condicionante, inclusive decidor. Las reaseguradoras pueden
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proporcionar una cobertura adicional para las fianzas, pero probablemente tengan menos

poder de negociacion que las aseguradoras. Su importancia es media baja.

Proveedores de tecnologia: En la empresa online que actiia como broker existe una
alta dependencia de proveedores de tecnologia para mantener su sitio web y plataforma de
gestion de fianzas en linea. Sin embargo, gracias a la alta oferta a nivel mundial de
proveedores de sitios web, que aseguren que el hosting tenga certificados de seguridad de alta
tecnologia SSL (Secure Sockets Layer) y debido a que el trafico no va a ser alto, y que
ademas nos ofrezcan las herramientas para diagramar y desarrollar paginas web, el poder de
negociacion que tiene la empresa se eleva, ya que podra escoger de alta oferta existente de

proveedores directos y no subdistribuidores.

En lo que se refiere al proveedor de la plataforma de gestion de fianzas en linea, su
poder de negociacion es alto, debido a la especialidad en atencion al usuario que la TIC debe
ofrecer, ademas de que debe disponer las herramientas que faciliten no solo la comunicacion
con los clientes, sino también espacio de almacenamiento de la informacion, herramientas de
trabajo colaborativo, con una interfaz intuitiva para facilitar su uso, seguridad en el manejo de

datos personales.

Se requiere contratar un proveedor que oferte a nivel local una plataforma de trabajo
colaborativo, que tenga almacenamiento de nube, un sistema de ciberseguridad confiable, con
sistema de audio y video incorporado, acceso a reuniones ad-hoc (reuniones de libre acceso),
con una interfaz intuitiva para manejar reuniones multidisciplinarias; al momento se verifica
que VERITAS CDIS cuenta con este servicio, que ha sido probado en Alemania y Suiza por

mas de 15 afios en ambientes similares.

Proveedores de servicios de pago: La compafiia depende de proveedores de

servicios de pago para procesar transacciones financieras en linea, este se solventa a través de
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la padgina web, actualmente existen en Ecuador varias empresas que ofertan sistemas de cobro
en linea por lo que el nivel de negociacion es bajo, se puede escoger en el caso del proveedor
de internet, dependiendo de los planes corporativos, en la mira estdn Netlife y Punto Net por
su conectividad en el austro, que disponga de fibra dptica por velocidad y confiabilidad,
amplio ancho de banda y nivel de comparticion 2 a 1; el resto se servicios basicos se

contratan con las respectivas empresas filiales de la Municipalidad de Cuenca.

Proveedores de servicios basicos: a pesar de ser una empresa en linea, para
garantizar la operacion de la empresa se necesita de proveedores de servicios basicos,
considerando al internet dentro de ellos, la empresa requiere de un servicio de internet de
banda ancha preferiblemente por fibra dptica de alta velocidad con nivel de comparticion
maximo dos a uno, que soporte en uso de la plataforma de gestion de fianzas, de manera
segura, rapida y confiable, ya que se manejaran datos extremadamente sensibles de los

clientes.

Proveedores de servicios de marketing: la empresa podria o no depender de la
utilizacion de proveedores de servicios de marketing, ya que es una tactica fundamental para
mejorar la promocion de sus productos en linea y atraer una base de clientes mas grande. Al
decidir por una persona externa a la organizacion para manejar la promocién e imagen
corporativa se debe observar que el proveedor tenga la suficiente creatividad y experiencia
para entregar productos finales que tengan un impacto positivo, y debido a la alta oferta de
servicios de marketing digital las posibilidades de negociacion con estos proveedores son

favorables para la organizacion.

Se debe obtener al menos tres cotizaciones para definir al proveedor de este rubro, se
considera a Strattegia — Centro de Artes Graficas como primera opcion, para este proyecto,

quien tiene amplio conocimiento del mercado asegurador, la plataforma en mencion y mas de
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45 afos de experiencia en el sector grafico.

A través del analisis de los proveedores, se puede notar que la empresa en linea que
funciona como intermediaria de seguros de fianza es altamente afectada por ellos. Los
proveedores mas importantes son las aseguradoras, los proveedores de tecnologia, internet y
servicios de pago. Elegir adecuadamente a los proveedores permitird desarrollar estrategias
mas efectivas para negociar con ellos, tomar decisiones informadas, mejorar la posicion en el

mercado y aumentar la rentabilidad.

6.2 Clientes

El analisis de este factor implica comprender y evaluar el comportamiento, las

necesidades, los deseos y las caracteristicas de los posibles clientes de la empresa.

En este estudio se ha establecido y segmentado el mercado objetivo al que se dirigira
los servicios ofrecidos por la empresa. Por lo tanto, se ha identificado distintos segmentos,

entre los cuales podemos mencionar los siguientes:

Empresas Constructoras

Contratistas

Proveedores de Servicios

Comerciantes e importadores

Agentes aduaneros

PYMES y otros negocios que puedan requerir servicios de seguros de fianza en la

Zona Austral de Ecuador.

El levantamiento de informacion y andlisis realizado ha permitido conocer las
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necesidades y requisitos especificos de los clientes en términos de seguros de fianza,
incluyendo qué tipo de fianzas son méas demandadas, los montos regularmente solicitados, los

plazos de entrega esperados, entre otros aspectos relevantes.

En cuanto a la preferencia de compra, se ha analizado como los clientes potenciales
toman sus decisiones relacionadas con la adquisicion de seguros de fianza, ;Prefieren hacerlo
en linea a través de una plataforma y pagina web, o prefieren un enfoque mas tradicional? La
compresion de estas preferencias constituye un insumo, aportando al estudio con informaciéon

relevante para el disefio de la oferta y los canales de distribucién mas adecuados.

Ademas, al elaborar este plan de negocios, se ha considerado como un elemento
crucial la manera en la que se ofrecera el servicio al cliente y se llevara a cabo la gestion de
las relaciones con ellos. La implementacion de una plataforma y un sitio web para el
procesamiento en linea se complementara con un servicio de atencion al cliente eficiente y
personalizado, que pueda atender consultas, brindar orientacion y resolver cualquier

problema que los clientes puedan encontrar.

Respecto a las preferencias del consumidor, segun las encuestas realizadas, se observa
que la tendencia de los potenciales clientes esta en igual proporcion en relacion al aspecto
que buscan en un corredor de seguros. Para ellos es igual de importante la agilidad en
atencion, experiencia, generar confianza y el conocimiento sobre la ley de contratacion
publica, lo que representa una fortaleza que tendra el corredor de seguros de fianza propuesto

para el plan de negocios.

Otra oportunidad, de acuerdo con la encuesta elaborada, es que la mayoria de los

encuestados utiliza para sus trdmites de seguros de fianza un broker.

El anélisis detallado de estos aspectos ha permitido comprender mejor el factor

"clientes" y desarrollando estrategias efectivas para atraer, retener y satisfacer a los clientes
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que forman parte del publico objetivo de este plan de negocio.

6.3 Productos Sustitutos

Segun la Ley del Servicio Nacional de Contratacion Publica en el articulo 73 —
Formas de Garantias, se detalla las siguientes (SERCOP, 2021), las cuales consisten en
productos similares a una poliza de fianzas pero que si pueden ser aceptados por la Ley para
que el contratista, pueda presentarlos en reemplazo a una pdéliza de fianzas y tenga el mismo

efecto legal:

1. Garantia incondicional, irrevocable y de cobro inmediato, otorgada por un banco o
institucion financiera establecidos en el pais o por intermedio de ellos; Este documento al
igual que en una poliza de fianzas, el contratista deberd cumplir con un proceso de
precalificacion y pagar un porcentaje de servicio, contratando con un banco, sin embargo,
este tipo de garantia, es reportada como un crédito en el sistema financiero, y por tanto reduce
la capacidad de endeudamiento del contratista para obtener apalancamiento en caso de

requerir.

2. Primera hipoteca de bienes raices, siempre que el monto de la garantia no exceda
del sesenta (60%) por ciento del valor del inmueble hipotecado, segtin el correspondiente
avaluo catastral correspondiente; para la presentacion de este, deberd previamente tener la
aceptacion de la entidad contratante y se penaliza la misma, puesto que siempre se
considerard el valor de avaluo municipal del bien para la cobertura de ese 60% maximo, y de
igual forma, implica reducir la capacidad de apalancamiento ante el sector financiero, pues el

patrimonio del contratista se ve comprometido al tratarse de un bien que pesa gravamen.

3. Depositos de bonos del Estado, de las municipalidades y de otras instituciones del

Estado, certificaciones de la Tesoreria General de la Nacion, cédulas hipotecarias, bonos de
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prenda, Notas de crédito otorgadas por el Servicio de Rentas Internas, o valores fiduciarios
que hayan sido calificados por el Directorio del Banco Central del Ecuador. Su valor se
computard de acuerdo con su cotizacion en las bolsas de valores del pais, al momento de
constituir la garantia. Los intereses que produzcan pertenecerdn al proveedor; este tipo de
garantia es mayormente utilizado en garantias que se exigen entre empresas del estado,

puesto que muy dificilmente un contratista privado posee este tipo de colateral

4. Certificados de depdsito a plazo, emitidos por una institucion financiera establecida
en el pais, endosados por valor en garantia a la orden de la Entidad Contratante y cuyo plazo
de vigencia sea mayor al estimado para la ejecucion del contrato, si bien esta es una figura
facil de obtener, implica que el contratista, por el contrario de recibir un anticipo por ejemplo,
debera congelar los fondos que dispondria para elaborar el contrato, y dejar estos una poliza

de acumulacion hasta la liberacion de su contrato.

6.4 Nuevos entrantes

La entrada de nuevas empresas con la intencion de adquirir una parte del mercado y
recursos significativos, asi como la exposicion de ciertos riesgos que no se pueden evitar,
como los desastres naturales, obligan al mercado a cambiar condiciones que permitan
proteger el Patrimonio mediante la trasferencia de riesgos. En el mercado asegurador, la
entrada de nuevos competidores como las entidades financieras se ha convertido en una
amenaza permanente, ya que aflo tras afio se estan incorporando nuevos operadores al
mercado, asi también las compaiiias aseguradoras extranjeras que decidan operar en el
mercado nacional o que han encontrado en la emision de pdlizas una forma de conseguir

ingresos adicionales de forma recurrente.
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La amenaza de entrada de nuevos competidores en el sector asegurador esta
condicionada por las barreras de entrada, las cuales, en este caso, son relativamente bajas,
dado que no se requieren economias de escala sustanciales para su establecimiento; Mantiene
escasa diferenciacion del producto tangible, como es el contrato de seguros; Los requisitos
para constituir una agencia asesora de seguros esté al alcance de quienes deseen prepararse
académicamente para contar con conocimientos técnicos, y luego rendir un examen que le

permita obtener una credencial facilitando un agenciamiento con la aseguradora para operar.

6.5 Rivalidad Competitiva
En relacion al ranking de los Asesores Productores de Seguros en la provincia del
Azuay, se reporta 71 Asesores productores de Seguros de los cuales 51 son personas
naturales, se debe considerar que las cifras indicadas en este cuadro corresponden a la

retribucion “comisiones’ que percibe sobre la suscripcion del negocio a diciembre 2022.
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Figura 34.

Listado de asesores de seguros en Azuay, diciembre 2022.

SEGUROS PRIVADOS
LISTADO DE ASESORES DE SEGUROS AZUAY - ECUADOR
RAMO:SEGUROS CONSOLIDADOS(VIDA Y GENERALES)
PERIODO: DICIEMBRE-2022

Afio Valor de Comisién Nombre de Institucion Credencial Provincia
2,022 1175733,03 EMPRENDEDORES Y ASOCIADOS E & A BROKERS CIA LTDA 20020 AZUAY
2,022 936405,73 BYPSA S.A. 00328 AZUAY
2,022 629253,62 SERINCO AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS S.A 20044 AZUAY
2,022 605671,76 VEGAMON S.A. 00364 AZUAY
2,022 425676,22 EMPIRE CIA. LTDA. 00758 AZUAY
2,022 419200,51 DELTABROKERS CIA. LTDA. 20002 AZUAY
2,022 393355,79 FLAMASEG CIA. LTDA. AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGURO 20005 AZUAY
2,022 366420,83 CALATAYUD CIA. LTDA. 00788 AZUAY
2,022 365215,52 INTERACACIA CIA. LTDA. 00819 AZUAY
2,022 301265,11 SEQUIDAD CIA. LTDA. 20001 AZUAY
2,022 169963,95 Z SEGUROS ASTEIN CIA. LTDA. 00281 AZUAY
2,022 148621,74 ASOBROCUE AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS S. A 20036 AZUAY
2,022 147796,74 AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS SOSBROKER CIA.LTDA. 10472 AZUAY
2,022 139145 ZIONSEGUROS CIA. LTDA. 00532 AZUAY
2,022 135202,94 AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS VITAL SEGUROS VITSEGBROK CIA.LTDA. 10665 AZUAY
2,022 131246,14 AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS MILLENNIAL BROKER'S MILLENBROK CIA.LTDA. 10742 AZUAY
2,022 123340,87 CAMACHO ABAD CIA. LTDA. AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS 00789 AZUAY
2,022 123117,15 REPRESENTACIONES DE COMERCIO Y SEGUROS RECOYSE CIA. LTDA. 00095 AZUAY
2,022 117616,97 AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS CONESVIL CIA. LTDA. 20064 AZUAY
2,022 102482,41 SEGURALMEIDA CIA LTDA AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS 00959 AZUAY
2022 30586037 TAPIA SUAREZ JANNETH ALEJANDRINA "10551 AZUAY
2022 28957398 LOYOLA RODRIGUEZ EDWIN 10453 AZUAY
2022 27383567 TALBOT CARRION WILSON 00453 AZUAY
2022 25410147 RODRIGUEZ MUNOZ ANA CRISTINA 10491 AZUAY
2022 24692419 RAMIREZ VELASQUEZ CARLOS ALBERTO "10376 AZUAY
2022 16181355 BELDUMA ORDONEZ JOSE ANTONIO '0704063890 AZUAY
2022 10403712 SUAREZ DONOSO ALFREDO ENRIQUE 00415 AZUAY
2022 9911592 GOMEZ ALVARADO XAVIER GUSTAVO 00797 AZUAY
2022 9144689 RAMIREZ REYES JUAN CRISTOBAL 20048 AZUAY
2022 8528939 QUINTUNA IDROVO MARIA DE LOURDES 0102291382 AZUAY
2022 6723701 FREIRE JARAMILLO MAURO 00249 AZUAY
2022 6567484 DAVILA CORONEL CESAR AUGUSTO 10554 AZUAY
2022 6273065 CARDENAS AMAYA MARIA LORENA 10565 AZUAY
2022 5870246 JARAMILLO BARROS CRISTIAN PAUL 20029 AZUAY
2022 5766984 TENORIO TORRES RITA ELIZABETH 00703 AZUAY
2022 5581264 ASTUDILLO TRELLES TAMARA 10442 AZUAY
2022 5208369 POZO PAREDES ANDREA VIVIANA 0103448569 AZUAY
2022 4867474 MARITZA DEL ROCIO CORDERO ASTUDILLO 0104482294 AZUAY
2022 4747781 CORONEL DUCHI MAXIMO ROMEO 20045 AZUAY
2022 4605787 AVILA CARAVAIO FABIAN PATRICIO 20072 AZUAY
2022 4422323 SORIA QUIZHPE MANOLA MONSERRATH 10480 AZUAY
2022 4229845 JARAMILLO ZAMBRANO HOLGER MAURICIO 20028 AZUAY
2022 3869617 VINTIMILLA ROJAS ROSA INES 20046 AZUAY
2022 3851834 VELASTEGUI VASQUEZ ROSA MARCELA 10465 AZUAY
2022 3291404 ESPINOSA MUNOZ EDWIN FERNANDO 0105066765 AZUAY
2022 3274356 ALVAREZ PALACIOS PEDRO XAVIER 10462 AZUAY
2022 3095654 ORTEGA CORDERO JUAN SEBASTIAN 00823 AZUAY
2022 2672052 SEGARRA PACHECO MIGUEL CHRISTIAN 10721 AZUAY
2022 2586599 EFREN XAVIER VALLEJO CARRION 0102776986 AZUAY
2022 2537812 BRAVO QUINTEROS MIGUEL ENRIQUE 10706 AZUAY
2022 2389975 TORAL AVILA JULIO ENRIQUE 20007 AZUAY
2022 2237931 JOSUE GUSTAVO TORRES SERRANO 0104613898 AZUAY
2022 2164234 MARIA GABRIELA CALDERON ROSAS 10459 AZUAY
2022 2118913 MOYANO LUCERO MARIA FERNANDA 20077 AZUAY
2022 1888522 VANESSA TAMARA PINOS MATA 0301556353 AZUAY
2022 185078 ROMULO DARIO CARDENAS MARQUEZ 0104775572 AZUAY
2022 1571946 QUEZADA BERMEO NELLY SILVANA 20025 AZUAY
2022 1501538 JUAN CRISTOBAL VALDIVIESO VAZQUEZ 0105435184 AZUAY
2022 1408604 MARTINEZ LASSO LUIS ALBERTO 10467 AZUAY
2022 1031925 ROSALES GONZALES PABLO VICENTE 20066 AZUAY
2022 963609 MARIA CRISTINA AREVALO BELTRAN 0103652202 AZUAY
2022 862234 ANDREA CAROLINA LOPEZ LARA 1804192043 AZUAY
2022 838226 OLIVER ERICK SARMIENTO CONTRERAS 0105285712 AZUAY
2022 746118 ABAD ABAD WILSON DANIEL 00834 AZUAY
2022 721459 VALERIA AUGUSTA PESANTEZ CLAVDO 0105234371 AZUAY
2022 717054 VINTIMILLA JARAMILLO DIEGO EFRAIN 20083 AZUAY
2022 298903 BUSTOS TORRES JOSE ANTONIO 10500 AZUAY
2022 2612 MOLINA AREVALO TANIA GABRIELA 0103619383 AZUAY
2022 150181 MARTINEZ ALVAREZ SUSANA ELIZABETH 20082 AZUAY
2022 11487 MUNOZ FLORES LINA ROSA 20076 AZUAY
2022 71879 ZAMORA FLORES ADRIAN MAURICIO 20067 AZUAY

Sobre las comisiones percibidas por los Asesores de seguros en el segmento de
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Fianzas al 2022 se identifica la siguiente participacion:

Tabla 3.

Participacién y comisiones de asesores de seguros en el segmento fianzas.

SEGMENTO TOTAL COMISIONES % DE
2022 PARTICIPACION
TODOS LOS RAMOS $310.082.666,03 100%
BUEN USO DE $212.958,88 0,07%
ANTICIPO
FIEL CUMPLIMIENTO  $125.157,72 0,04%

DE CONTRATO

En la Zona Austro existen 20 Asesores que han reportado produccion del Seguro de

Fianza en el ramo Buen Uso de Anticipo.
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Figura 35.

Seguros de Fianza, ““Buen uso de Anticipo™ en la provincia de Azuay en diciembre 2022

. Cédigo de . Valor de .
Nombre de Institucion ., Credencial .., Porcentaje
Institucion Comision
FREIRE JARAMILLO MAURO 2025 00249 S 38,467.56 110.85%
MARITZA DEL ROCIO CORDERO ASTUDILLO 5619 0104482294 S 8,713.42 25.11%
JUAN CRISTOBAL VALDIVIESO VAZQUEZ 5708 0105435184 S 7,853.21 22.63%
MARIA GABRIELA CALDERON ROSAS 4561 10459 S 6,199.30 17.86%
RAMIREZ REYES JUAN CRISTOBAL 4048 20048 S 4,436.70 12.78%
QUINTUNA IDROVO MARIA DE LOURDES 2040 0102291382 S 3,668.13 10.57%
OLIVER ERICK SARMIENTO CONTRERAS 5568 0105285712 S 3,110.78 8.96%
QUEZADA BERMEO NELLY SILVANA 3858 20025 S 3,083.97 8.89%
SUAREZ DONOSO ALFREDO ENRIQUE 2026 00415 S 2,267.85 6.53%
RODRIGUEZ MUNOZ ANA CRISTINA 4668 10491 S 1,338.59 3.86%
POZO PAREDES ANDREA VIVIANA 4108 0103448569 S 1,151.20 3.32%
ALVAREZ PALACIOS PEDRO XAVIER 4569 10462 S 1,112.22 3.20%
TALBOT CARRION WILSON 2027 00453 S 1,026.51 2.96%
LOYOLA RODRIGUEZ EDWIN 4522 10453 S 1,012.31 2.92%
ORTEGA CORDERO JUAN SEBASTIAN 2036 00823 S 915.77 2.64%
SORIA QUIZHPE MANOLA MONSERRATH 4646 10480 S 900.61 2.60%
JARAMILLO ZAMBRANO HOLGER MAURICIO 3884 20028 S 774.80 2.23%
TORAL AVILA JULIO ENRIQUE 3646 20007 S 643.71 1.85%
RAMIREZ VELASQUEZ CARLOS ALBERTO 4140 10376 S 566.51 1.63%
DAVILA CORONEL CESAR AUGUSTO 4841 10554 S 450.26 1.30%

En la Zona Austro existen 19 Asesores que han reportado produccion del Seguro de

Fianza en el ramo Fiel Cumplimiento de Contrato.
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Figura 36.
Participacién y comisiones recibidas de Agencias Asesoras Productoras de Fianza, “Fiel

Cumplimiento de Contrato” en la provincia de Azuay en diciembre 2022.

Nombre de Institucion COd,Igo -d’e Credencial Valor de Comision| Porcentaje
Institucion

INTERACACIA CIA. LTDA. 1463 00819 S 50,101.62 144.37%
REPRESENTACIONES DE COMERCIO Y SEGUROS RECOYSE CIA. LTDA. 1437 00095 S 22,641.70 65.24%
DELTABROKERS CIA. LTDA. 2761 20002 S 11,581.85 33.37%
FLAMASEG CIA. LTDA. AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGURO 3487 20005 S 10,715.96 30.88%
EMPRENDEDORES Y ASOCIADOS E & A BROKERS CIA LTDA 3806 20020 S 4,945.24 14.25%
AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS CONESVIL CIA. LTDA. 4121 20064 S 3,936.76 11.34%
GALISEG CIA. LTDA. AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS 3394 20004 S 3,587.40 10.34%
VEGAMON S.A. 1444 00364 S 3,569.02 10.28%
CALATAYUD CIA. LTDA. 1459 00788 S 3,171.52 9.14%
CAMACHO ABAD CIA. LTDA. AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUR 1460 00789 S 1,680.84 4.84%
AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS SOSBROKER CIA.LTDA. 4584 10472 S 1,659.59 4.78%
ASOBROCUE AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS S. A 3926 20036 S 876.53 2.53%
CORREAUSTRO CIA. LTDA. 1445 00393 S 424.41 1.22%
SEQUIDAD CIA. LTDA. 2759 20001 S 228.10 0.66%
WELBY ASESOR PRODUCTOR DE SEGUROS CIA.LTDA. 5623 190501442001 S 164.51 0.47%
CONSERIESGOS CIA. LTDA. 1465 10047 S 102.81 0.30%
EMPIRE CIA. LTDA. 1457 00758 S 93.55 0.27%
Z SEGUROS ASTEIN CIA. LTDA. 1441 00281 S 84.85 0.24%
SEGURALMEIDA CIA LTDA AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS| 3496 00959 S 7.50 0.02%

Los principales factores a considerar en la competencia son:

La calidad de los productos relacionada con el andlisis, revision de contratos,
redacciones y demas factores para la correcta suscripcion, asi como los servicios ofrecidos al

alcance del cliente.

Los precios, las primas establecidas estan estipuladas segtn las tasas otorgadas por las

aseguradoras acorde a sus politicas de riesgos y comerciales.

La diferenciacion de los productos, de las empresas contratan seguros de fianzas, se
observa que entregan los mismos productos, debido ya que son requisitos a cumplir con algun

contratista.

En la capacidad de los competidores para innovar se evidencia que algunos tienen
paginas web, pero no disponen de medios de gestion de fianzas, otros no han incorporado
botones de pago, ni cuentan con un medio de almacenamiento en la nube con acceso a sus

clientes a toda la informacidon, mucho menos garantizan la proteccion de datos sensibles y



ain mantienen en medios fisicos impresos las polizas de fianza

La habilidad de los competidores para mantener y ampliar su participacion en el

mercado.

En este sentido, una empresa que actiia como broker de seguros de fianzas en linea
debe estar muy atenta a los movimientos de sus competidores, y estar preparada para
responder a los cambios en el mercado de manera eficiente y efectiva, para mantener su

posicion competitiva y poder seguir creciendo en el mercado.
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Tabla 4.

Analisis FODA.
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INTERNO

EXTERNO

POSITIVO

FORTALEZAS

El crecimiento del sector de la
produccion puede ser aprovechado
por un broker de seguros
especializado en el ramo de fianza
en la Zona Austral de Ecuador, ya
que, al existir una necesidad
insatisfecha en el mercado local,
esta puede ser cubierta por el
corredor de seguros de fianza, a
través de procesos de tramitacion
online eficientes, lo cual se
constituye como una ventaja
competitiva significativa, puesto
que ninguno de los broker de la
zona disponen de este servicio.

Los certificados SSL son una seal
de confianza para los clientes
potenciales, ya que demuestran que
el sitio web es seguro y que el
negocio se toma en serio la
proteccion de sus datos.

Experiencia en seguros de fianza, lo
cual generara confianza en los
clientes potenciales para la
adquisicion de las poélizas.

Conocimiento especializado en la
ley de contratacion ptblica como
factor diferenciador.

POSITIVO

OPORTUNIDADES

La transformacion digital, el incremento
del uso de internet y la adopcion de
plataformas y servicios en linea, con una
poblacion que estd cada vez mas
conectada y dispuesta a realizar
transacciones en linea, constituyen una
oportunidad que se puede capitalizar,
ofreciendo procesos de tramitacion
online convenientes y rapidos, lo que
puede atraer a un segmento de clientes
que valora la comodidad y la eficiencia
en la contratacioén de seguros.

La utilizacion de una plataforma y sitio
web para realizar tramites en linea
ofrece una oportunidad para disminuir el
impacto ambiental causado por la
impresion y transporte fisico de
documentos, asi como la generacion de
residuos. Esto ayudara a mejorar la
eficiencia operativa y reducir las
emisiones de carbono, al eliminar la
necesidad de desplazamientos fisicos.

Disponer de proveedores de sitios web
que aseguren que el hosting tenga
certificados de seguridad de alta
tecnologia SSL (Secure Sockets Layer)
es una oportunidad porque es un
protocolo de seguridad que permite la
encriptacion de los datos que seran
transmitidos desde el portal web hasta el
usuario, lo que garantiza que la
informacion personal, de fianzas y
financiera de los clientes esté protegida
contra posibles ataques de hackers o
ciberdelincuentes.

El crecimiento del PIB en Ecuador que
se prevé en el afio 2023 puede
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relacionarse con una mejora en el nivel
econdmico del pais, lo cual implica un
potencial incremento de ingresos o nivel
de vida.

La disminucion de la inflacién a mayo
2023, respecto al mismo mes en el ano
2022, indica que existe mayor
estabilidad en los precios y puede
promover las inversiones en el pais, que
como beneficio al proyecto, podria
reflejarse en un incremento en el nimero
de contratos que requieran polizas de
fianza.

Uno de los 10 ramos mas
representativos y que mas se han
adquirido en el Ecuador son las pdlizas
de Buen uso del Anticipo, perteneciente
a los seguros de fianza.

El incremento de la poblacion con
empleo en el Ecuador asi mismo
incrementa los ingresos en la poblacion
y el nivel de vida, lo cual genera mas
oportunidades de trabajo en todos los
ambitos.

La prevision del crecimiento empresarial
en un 6%, tanto para ventas internas
como para exportaciones en empresas
publicas y privadas que generarian
mayor cantidad de contratos con sus
proveedores, los cuales requeriran de
polizas de seguros de fianza.

Los encuestados realizan, en su mayoria,
los tramites de adquisicion de polizas de

fianza mediante broker de seguros.

Ley de Contratacion publica.

NEGATIVO

DEBILIDADES

La falta de conocimiento sobre los
beneficios y ventajas que ofrece un
corredor de seguros mediante la
tramitacion en una plataforma
online. Si los clientes potenciales no
estan familiarizados con este tipo de
servicio lo perciben como algo que

NEGATIVO

AMENAZAS

La competencia de otros corredores de
seguros establecidos en la zona. Si ya
existen empresas competidoras
reconocidas en el mercado y una base de
clientes leales, podria ser un desafio para
un nuevo corredor de seguros de fianza
entrar en el mercado y captar una cuota
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no les genera confianza, se podria
enfrentar dificultades para educar y
persuadir a los clientes sobre la
necesidad de adquirir un seguro de
fianza a través de este medio.

representativa

El incremento de las tasas de interés
efectivas en Ecuador, que perjudicard el
acceso a la adquisicion de productos y
servicios financieros.

Los bancos representan una competencia
significativa, dado que disponen de
extensas redes comerciales y una base de
clientes cautivos a quienes pueden
ofrecer productos de garantias.

Reformas a la Ley y Reglamento de
contratacion publica.

Inestabilidad politica en el Ecuador por
la declaratoria de muerte cruzada.
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7. VALIDACION DE FACTIBILIDAD —
VIABILIDAD — DESEABILIDAD

7.1 Factibilidad

Seglin Varela, el concepto de factibilidad se refiere a las posibilidades que tiene de
lograrse un determinado proyecto. El estudio de factibilidad corresponde al anélisis que
determina si el proyecto o negocio propuesto sera factible o no, y cudles son las estrategias

que se deberan implementar y/o desarrollar para que sea exitoso.

Segun el Diccionario de la Real Academia Espanola, la factibilidad es la “cualidad o

condicién de factible, que se puede hacer”.

Factibilidad Técnica

El personal cuenta con los conocimientos y la experiencia minima requerida para
atender las necesidades de los clientes, asesorandolos a través de los medios tecnologicos y al
alcance para contratar pélizas de seguros, cuyas condiciones sean las adecuadas y permita
respaldar el riesgo de pérdida del patrimonio con aseguradoras calificadas de primer nivel,

evitando problemas y respaldando el desarrollo y aplicacion de la actividad del cliente.

Factibilidad Tecnologica

El corredor de seguros cuenta con tecnologia adecuada para la implementacion y
desarrollo de la propuesta de valor, servicios y valores agregados que se ha propuesto al

alcance del cliente.

Factibilidad Operativa

La estructura organizacional, en conjunto con la trazabilidad de procesos, desde la
cotizacion, analisis de suscripcion, emision, entrega de poliza, pago, manejo de siniestro,

entre otras, estd definida para la administracion de la poliza de seguros mientras se encuentre
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vigente, este sistema de procesos y operaciones se puede modificar y adecuar segin

comportamientos de mercado.

Factibilidad Financiera

El proyecto cuenta con el capital suficiente para crear el broker de seguros y ponerlo
en ejecucion, las ganancias proyectadas permitiran continuar en el tiempo, generando solidez

y confianza.

Factibilidad Legal

El proyecto comprende dependencias institucionales dentro del marco de legal, y con
ello, las decisiones que se tomen se apeguen a la legislacion, a fin de plantear soluciones
dentro del marco de competencia, en conjunto con la atencion de los reclamos y/o

ejecuciones que en materia legal corresponda.

Factibilidad Comercial

El Servicio propuesto en el proyecto mediante el uso de la tecnologia hace que sea
accesible y alcance de quienes requieren la asesoria satisfaciendo la necesidad de comprender
el alcance y aplicacion del seguro de fianzas, el mercado objetivo como son las personas que
tienen contratos con entidades publicas y privadas, que entre los requisitos de contratacién
consta este tipo de seguros, requieren la guia adecuada, con conocimientos y experiencias
para suscribir el documento que ampare el riesgo segun el objeto del contrato, a un precio

accesible con facilidades de pago.
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7.2 Deseabilidad

En el proyecto de implementacion de un broker de seguros para el ramo de fianzas en
Ecuador con enfoque a darlo a conocer a los clientes a través de una plataforma digital, el
estudio de deseabilidad hace referencia a la evaluacion y analisis de la viabilidad y aceptacion

de la plataforma digital por parte de los usuarios y el mercado en general.

El objetivo principal de un estudio de deseabilidad es determinar si la plataforma
propuesta cumple con las expectativas, necesidades y deseos de los usuarios finales, asi como
si es deseable y atractiva para ellos. Este analisis involucra la obtencion de datos cualitativos
y cuantitativos mediante una variedad de herramientas y métodos de investigacion, como

encuestas, entrevistas, evaluaciones de usabilidad y anélisis de la competencia.

Al llevar a cabo un estudio de deseabilidad, es importante considerar aspectos como la
usabilidad de la plataforma, la experiencia del usuario, la eficiencia y eficacia en la
realizacion de tareas, la seguridad de la informacidn, la confianza en el servicio, la

adaptabilidad a diferentes dispositivos y la satisfaccion general de los usuarios.

Los resultados del estudio de deseabilidad, proporcionaran informacion valiosa para
realizar mejoras en la plataforma, identificar oportunidades de negocio, disefiar estrategias de
marketing y comunicacion efectivas, y tomar decisiones informadas sobre la implementacion

y lanzamiento del broker de seguros.

Por tanto, el estudio de deseabilidad en este proyecto se enfoca en evaluar y
comprender las preferencias y expectativas de los usuarios respecto a la plataforma digital del
broker de seguros de fianzas, con el fin de asegurar su viabilidad y aceptacion en el mercado

objetivo fijado.
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En la fase de empatia se valido la deseabilidad que tendria el servicio planteado en el
presente estudio, para lo cual se utilizaron encuestas a posibles usuarios del servicio, asi
como se entrevisto a tres personas involucradas en el medio de seguros y contratacion

publica, quienes al igual que los encuestados, demostraron alto interés en la propuesta.

Del nimero total de encuestados, mas del 90% de estos, indicaron sentirse atraidos
por una plataforma que ofrezca servicios agiles para la contratacion de este tipo de pdlizas,
que se vuelven parte de un requisito precontractual a la hora de firmar un contrato con el

sector publico o privado.

Por otro lado, solo el 22% de los encuestados, indicaron que prefieren la asesoria
presencial con el ejecutivo del broker de seguros o de la compaiiia de seguros, ya que, por su
giro de negocio, les es mas sencillo tener este tipo de contacto con el broker, ya que sus
gestiones administrativas, las realizan justamente en horarios fuera de oficina, lo que

permitiria utilizar mejor su tiempo para este tramite.

7.3 Viabilidad

El concepto de viabilidad se refiere a la posibilidad de que algo sea realizado o
llevado a cabo con éxito. Implica evaluar la factibilidad, la capacidad y las condiciones

necesarias para lograr un determinado objetivo o proyecto.

En un proyecto de negocio, esta viabilidad se refiere a la evaluacion de la factibilidad
y posibilidad de éxito de un proyecto empresarial, incluyendo un analisis detallado que se
realiza para determinar si una idea de negocio es viable y puede generar los resultados

esperados. (Gonzalez, 2020)
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Demanda y necesidad: Existe una demanda constante de servicios de seguros de
fianzas en la region. Las empresas y personas que realizan negocios en la Zona austral
necesitan proteger sus activos y garantizar el cumplimiento de sus obligaciones contractuales,
asi mismo, este es un requisitos indispensable para contratar con el Estado, en las distintas
modalidades de contratacion publica, conforme a la normativa legal vigente Al ofrecer
servicios de asesoria en linea, calificacion, disefio y revision de seguros de fianzas, este
proyecto logrard satisfacer las necesidades financieras, de proteccion patrimonial y

cumplimiento legal, existentes en el mercado.

El estudio para verificar la viabilidad y la demanda potencial permitira comprender la
necesidad del servicio en el mercado actual, identificar los desafios que podrian surgir y
aprovechar las oportunidades existentes. Contando con informacion sélida y fundamentada,
se podran tomar decisiones informadas sobre la viabilidad y el enfoque estratégico del

negocio, minimizando los riesgos y maximizando las posibilidades de éxito.

Competencia: En la Zona Austral del Ecuador, actualmente no existe una oferta de
competidores directos en el sector de corretaje de seguros de fianzas que ofrezca este servicio
a través una asesoria integral en linea. Esto brinda al proyecto una oportunidad tinica para
establecerse como lider en la region en este tipo de servicio, con la posibilidad de captar una

parte significativa del mercado.

Un estudio de mercado exhaustivo permitird identificar los segmentos mas relevantes,
comprender las tendencias que se tiene en la actualidad y lo que prefieren los consumidores.
Ademas, al analizar las regulaciones del sector, se garantizara que la empresa corredora de
seguros de fianzas cumpla con los requisitos legales y esté preparada para operar de manera
efectiva. Este analisis proporcionard informacion que sera clave para la toma de decisiones

estratégicas y la adaptacion de los servicios a las necesidades del mercado.
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Crecimiento del sector: El crecimiento sostenible del sector de seguros de fianzas es
un indicador favorable para la viabilidad del proyecto. Si el sector estd en evolucion y los
desafios de expansion tanto en el corto como en el largo plazo, existe una oportunidad de

generar ganancias y establecer una base sélida de clientes.

Ambito legal y tecnolégico: El analisis de los requisitos legales permitira asegurar el
cumplimiento normativo, mientras que la obtencion de licencias y permisos garantizard la
legalidad de las operaciones. La identificacion de socios estratégicos y el analisis de sistemas
y tecnologias requeridas permiten establecer una base solida para el funcionamiento eficiente
de este proyecto. Ademas, la evaluacion de los recursos humanos necesarios asegurara contar

con el personal adecuado para llevar a cabo las actividades requeridas.

Ventajas competitivas: Al ofrecer estos servicios de asesoria en linea, este proyecto
aprovechara las ventajas de la tecnologia para llegar a un publico mas amplio y reducir los
costos operativos. La disponibilidad de servicios en linea también brindara conveniencia a los

clientes y sera un factor diferenciador frente a la competencia.

Un plan de marketing efectivo permitird crear una imagen de marca solida que
transmita confianza y profesionalismo. Ademas, al establecer alianzas estratégicas
comerciales clave, la empresa podra expandir su red de contactos y aumentar su visibilidad
en el mercado. Esto contribuira a atraer a clientes potenciales de manera efectiva y generar un

flujo constante de negocios.

Ambito Financiero: Se realizara el respectivo analisis financiero exhaustivo para

evaluar la factibilidad econdémica de la empresa corredora de seguros de fianzas.

Al analizar indicadores financieros como la TIR (Tasa Interna de Retorno), el VAN
(Valor Actual Neto), el TMAR (Tasa Minima Aceptable de Rendimiento) y el PRI (Periodo

de Recuperacion de la Inversion), se podra determinar la viabilidad y rentabilidad del
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proyecto.

Estos indicadores proporcionaran informacion crucial para la toma de decisiones,
permitiendo identificar la necesidad de ajustes financieros y evaluar el potencial de

crecimiento y rentabilidad a largo plazo.

Contribucion al crecimiento regional: Al proporcionar servicios de corretaje de
seguros de fianzas, el proyecto contribuira al crecimiento sostenible del sector y la economia
de la region. Al ayudar a proteger las inversiones y mitigar los riesgos financieros, se
facilitara un entorno empresarial mas seguro y confiable, lo que a su vez puede atraer mas

inversiones y estimular el crecimiento economico.

7.4 Mercado Objetivo

Mercado objetivo
El mercado objetivo estd conformado por el segmento de clientes potenciales que son
capaces de adquirir un producto o servicio especifico. Pueden originarse a partir de una
demanda insatisfecha o de posibles clientes que desconocen el servicio o producto que se

ofrecerd y a quienes se llegaria a través de una estrategia de marketing adecuada.

La segmentacidn para lograr identificar al mercado objetivo se puede realizar
mediante sus caracteristicas demograficas o geograficas, cuya meta es determinar cual es el

tamafio aproximado que tendra la muestra (Izquierdo, 2011).

Es importante que se comprenda y se establezca correctamente este mercado para que
se puedan disefar estrategias efectivas de marketing, que se adapten a solventar las

necesidades del segmento.

En el caso de los seguros de fianza, el mercado potencial estad conformado por
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proveedores que prestan sus servicios o venden sus productos a clientes, del sector publico o
privado, quienes como garantia para que se realice la transaccion solicitan una poéliza de

seguros de fianza que sera requisito del contrato suscrito entre las partes.

El mercado potencial es amplio, sin embargo, para este proyecto se ha seleccionado
como mercado objetivo a todos los proveedores del estado pertenecientes a la zona del Austro
del Ecuador, esta zona esta conformada por tres provincias: Azuay, Cafiar y Morona Santiago

(Banco Central del Ecuador, 2023).

Se ha determinado este mercado debido a que en esta zona se encuentra un numero

limitado de asesores de seguros de fianza.

En la figura a continuacion, por ejemplo, se observaron las instituciones que
recibieron comision por la venta de polizas de Buen Uso de Anticipo a diciembre del 2022.
Son en total 19 instituciones, las cuales no todas se dedican exclusivamente a los seguros de

fianza.

A continuacién, se muestra la totalidad de proveedores del estado en el afio 2022 a

mayo del 2023 segtn el portal de Compras Publicas del Ecuador (SERCOP, 2023).

Figura 37.

Proveedores del estado registrados en el afio 2022 y 2023.

Proveedores registrados por afio:

Filtros aplicados a la parte inferior del informe:

D T e

17.774

6.709
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En la figura siguiente se tiene el nimero de proveedores del estado en la provincia de
Azuay, Morona Santiago y Caiiar, pertenecientes a la zona del Austro, con un total de 2594,

estos corresponden al mercado objetivo seleccionado (SERCOP, 2023)

Figura 38.

Proveedores del estado por provincia de 2022 a 2023.

A mayo del 2023, segin la SERCOP (2023), la provincia del Azuay esta en cuarto
lugar en cantidad de proveedores del estado respecto al resto de provincias del pais

(SERCOP, 2023).



Figura 39.

Evolucidn de proveedores por provincia en el 2023.

Evolucion del registro de proveedores por provincia y afio - Top 10

TUNGURAHUA

IMBABURA 226

EL ORO 220

LOJA 216

CHIMBORAZO 153

SUCUMBIOS 138

MANABI 475

AZUAY 452

327

PICHINCHA 1,605

GUAYAS 1,152
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Para este mercado se plantearan las estrategias de marketing mas adecuadas para dar a

conocer los beneficios del servicio que se ofrecera.

El enfoque ird en funcion del factor diferenciador, que es el conocimiento

especializado en compras publicas que tendra el asesor de seguros de fianza y el uso de la

plataforma en linea.
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Embudo de Mercado

Figura 40.

Embudo de Mercado

Nota: Elaboracion Propia - Padilla Layla

Adquisicion: Para provocar que el mercado objetivo y potenciales clientes descubran
una nueva forma de adquirir seguros de fianzas, podran utilizar los motores de busqueda, y
estos estaran referenciados con palabras claves en anuncios de Google Adds, redes sociales,
Business Twitter, Business Facebook, asi también blogs de la Web empresarial; combinada
con promocion grafica informativa, tales como afiches, tripticos, volantes, rompe traficos,

colocada en las empresas de aliados estratégicos.

Para despertar el interés y deseo del mercado objetivo y potenciales clientes, se
construye una pagina web donde se encuentra alojado contenido de valor entregado por
medio de articulos relacionados a seguros de fianza, infografias, videos explicativos, e-books,
enlaces de podcast sobre la ley de contratacidn, por estos medios se fortalecera las ventajas y

beneficios de adquirir seguros de fianza de forma 4gil y oportuna a través de medios digitales.
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Retencion: Una vez fortalecido el interés y el deseo del mercado objetivo y
potenciales clientes que miraron y apreciaron los demos, testimonios, casos de €xito,
pudieron hacer comparacion entre las alternativas del simulador, podran registrarse mediante

un formulario de contacto o chatbot para solicitar la verificacion de los costos del servicio.

Conversion o venta: Con el fin de lograr la monetizacion del servicio, cuando los
potenciales clientes deciden revisar el sistema comparativo de fianza a través del simulador,
se logra obtener una base de datos a la que se puede dar un seguimiento personalizado, ya que
quienes llegaron a esta etapa, han demostrado su auténtico interés y necesidad por adquirir el

servicio ofertado.

Recomendacion: Se puede lograr una alta tasa de referencia o fidelizacion, tomando
en cuenta que de la base de datos obtenida se puede extraer informacion de los clientes que
han contratado una poliza en mas de una ocasion, a ellos se les debe dar un seguimiento mas

cercano y tratarlos como clientes satisfechos o embajadores de la marca.

Investigacion de la Validacion del Prototipo

Esta investigacion tiene como objetivo recopilar informacion relevante sobre las
necesidades y expectativas de los clientes acerca de los servicios que se ofrecen en el ramo de
seguros de fianza. En este sentido, se efectud entrevistas y encuestas como herramientas
principales de retroalimentacion, obteniendo asi datos cualitativos directamente de personas
relacionadas con el ramo de fianzas. Los resultados obtenidos han sido utilizados para
mejorar el prototipo actual, buscando asi garantizar que se cumplan las demandas y

preferencias de los usuarios.
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Principales hallazgos

Requerimientos de asesoria legal:

Dentro de los resultados de las encuestas y entrevistas realizadas, se identifico que
existe una clara necesidad de asesoria legal para la elaboracion o revision de contratos. Esta
informacion indica que los usuarios desean contar con un servicio integral que les permita

asegurar la validez y seguridad de sus acuerdos contractuales.

Insatisfaccion con el corredor de seguros actual:

Los encuestados expresaron su insatisfaccion con la atencion recibida por parte de su
corredor de seguros actual. Este hallazgo resalta la importancia de mejorar la calidad del

servicio y establecer relaciones mas solidas con los clientes.

Polizas de seguros de fianza mas requeridas:

Los usuarios manifestaron una alta demanda de las pdlizas de seguros de fianza
relacionadas con el "Buen uso de Anticipo" y el "Fiel Cumplimiento del Contrato". Estas
polizas son consideradas cruciales por los clientes, lo cual enfatiza la necesidad de priorizar

su desarrollo, ofreciendo soluciones adaptadas a estos ramos especificos.

Preferencia por una aplicacion para tramites:

Se evidencio el deseo de los participantes de realizar sus tramites relacionados con
seguros de fianza a través de una aplicacion movil. Esta preferencia por la tecnologia digital
indica la importancia de desarrollar una plataforma intuitiva y accesible que facilite la gestion

y agilice los procesos para los usuarios.
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Experiencia y confianza en el corredor de seguros:

Los participantes expresaron su expectativa de que el corredor de seguros de fianza
tenga experiencia y genere confianza. Estos aspectos son fundamentales para establecer una
relacion solida y duradera con los clientes, asi como para transmitir seguridad en los servicios

ofrecidos.

Necesidad generalizada de un corredor de seguros:

La mayoria de los participantes indicaron que necesitan un corredor de seguros para
obtener la poliza de seguros de fianza. Esta informacion destaca la importancia de establecer
alianzas estratégicas, lo que contribuird a constituir una imagen como corredores confiables y

competentes para satisfacer las demandas del mercado.

Mejoras aplicadas:

Basandonos en los resultados obtenidos en la investigacion, hemos considerado los

siguientes aspectos para mejorar el prototipo actual:

Integrar un servicio de asesoria legal: Considerar la incorporacion de un servicio de
asesoria legal que brinde a los usuarios asistencia en la elaboracion y revision de contratos,

con el objetivo de garantizar su validez y seguridad.

Mejorar la calidad de atencion al cliente: Implementar medidas para perfeccionar el
servicio esperado por el cliente, incluyendo tiempos de respuesta mas rapidos, personal

amable y capacitado, con un enfoque centrado en el conocimiento del ramo de fianzas.
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Desarrollar una aplicacion movil mas intuitiva: Teniendo en cuenta la preferencia
de los usuarios por realizar trdmites a través de una aplicacion, se ha mejorado el prototipo
propuesto; de este modo, la aplicacion deberia permitira a los usuarios gestionar sus polizas,

recibir notificaciones relevantes y acceder a servicios adicionales de manera conveniente.

Establecer un programa de retroalimentacion constante: Implementar un sistema
para recopilar regularmente la retroalimentacion de los clientes y evaluar su satisfaccion con
los servicios brindados. Esto puede llevarse a cabo a través de encuestas periddicas, sesiones
de seguimiento o incluso la creacion de un panel de usuarios. La retroalimentacion recibida
sera valiosa para identificar areas de mejora y ajustar continuamente el prototipo para

satisfacer las necesidades cambiantes de los clientes.
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8. MEJORA DEL PROTOTIPO

Gracias a la retroalimentacion recibida en las entrevistas, se define lo siguiente:

Para Quién esta enfocada la plataforma?

Personas naturales o juridicas que requieren contratar con el Estado Ecuatoriano,

radicadas en territorio o en el extranjero que operan en el austro ecuatoriano.

. Qué debe tener y como debe ser la plataforma?

Plataforma de uso féacil e intuitivo, con un simulador de alternativas. Brinde seguridad

de datos y documentos sensibles.

. Qué mas deberia tener la plataforma?

Acceso libre sin necesidad de permiso de ingreso. Audio y video grabable para 3 a 5
personas. Capacidad de Almacenamiento de informacion. Manejo de archivos de Excel,

Word, MP4, PDF, basicamente.

,Qué podria tener?

Acceso libre sin necesidad de permiso de ingreso fuera de horario de oficina Audio y
video para 25 personas minimo. Capacidad de Almacenamiento de informacion 100 MB.

Firma y descarga de Polizas Automatizada.

Otras funcionalidades y caracteristicas que ain no se hayan mencionado

Manejo de herramientas de: Desarrollo de productos, guia personalizada de trabajo en
equipo, manejar herramientas para asesorias y retroalimentacion, ademas, manejo de

conflictos durante las reuniones.

Adicionalmente, la plataforma debera emitir un historial de ingresos y actividades

para llevar una auditoria de la gestion de cada asesor con el cliente, y de las actividades del
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cliente también.

Se plantea una estructura base necesaria para gestionar el servicio de emision de

polizas de fianza.

Figura 41.

Estructura basica Web

CATALOGO DE
ASESORIA EN FIANZAS

COTIZACION

T ANALISIS DE CONTRATO

Vd N\ CALIFICACION

\ MONITOREO

META } EMISION
. PAGOS éi

Se establece el disefio web y el acceso a la plataforma, donde sobre el catdlogo de las
fianzas expuestas que son motivo del servicio; se establecen metas, que la plataforma nos
ayudard a conseguir: en la formacion, el cliente se registra en la plataforma y tiene una
reunion asignada con su asesor. Puede acceder a documentos y videos explicativos para
obtener informacion. Para cotizar, utiliza un simulador que muestra opciones de aseguradoras

y costos.

En el analisis del contrato, el cliente sube el documento y el asesor lo revisa en una
reunion de asesoramiento. Para la calificacion del cliente, debe entregar documentos que
respalden su situacion financiera y el asesor los analiza. En el monitoreo, tanto el cliente
como el asesor pueden verificar novedades, consultas y la aprobacion, ademas de descargar

documentos como la poliza y la factura. Para el pago, el cliente puede ver datos de depdsito o
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transferencia o acceder al link de pago con tarjeta de débito o crédito.

La plataforma permitird un ambiente de trabajo colaborativo sincrénico y asincronico
con audio y video incorporado, brindado seguridad a datos personales y documentos, su uso
debe ser posible a cualquier hora en cualquier lugar y bajo cualquier dispositivo electronico,
las reuniones no deben tener restriccion de tiempo para la negociacion, venta y asesoria de
seguros de fianza, permitiendo que este cyber espacio, se convierta en una empresa en linea

accesible desde cualquier lugar, esto se logra gracias al registro de un licenciamiento.
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9. MODELO DE NEGOCIOS CANVAS

Figura 42.

Modelo CANVAS

Socios claves

COMPARIAS DE SEGUROS CON
PRESENCIA EN EL AUSTRO -
REASEGURADORES
PLATAFORMA

DOMINIO PAGINA WEB
AGENCIA MARKETING
SERVICIO DE CONTABILIDAD

Estructura de costes

SERVICIO DE HOST PARA ELABORACION Y SOPORTE DE LA PLATAFORMA
SISTEMAS DE REGULACION CONTINUA DE SERVICIO, INTERNET, TELEFONIA, COSTOS

ADMINISTRATIVOS

ATENCIONES COMERCIALES A CLIENTES

PLAN CELULAR — INTERNET
MOVILIZACION

Actividades claves

CREACION DE UNA
PLATAFORMA DONDE LOS
CLIENTES PUEDAN
FORMARSE,, COTIZAR,
REVISION DE CONTRATO,

CALIFICARSE, MONITOREAR,

EMITIR, PAGAR

Recursos claves

INTERNET

FLATAFORMA
TELEFONIA

ASESORES LEGALES
ASESORES COMERCIALES

Propuesta de valor

ASESORIA PROFESIONAL
ESPECIALIZADA A TRAVES DE UN
SERVICIO GRATUITO ¥ SIN COSTO
PARA CLIENTES, DONDE SE
BRINDA LA FACILIDAD DE
COMPARAR COSTOS EN LOS
SEGUROS A CONTRATAR, ¥
ERCONTRAR LA MEJOR OPCION
SEGUN LA NECESIDAD DEL
ASEGURADO DE LAMANO A
BRINDAR UN STAF DE CLIENTES
CONFIABLES A LAS COMPARIAS DE
SEGURODS, DONDE ESTAS SEPAN
QUE TIENEN UN RESPALDO EN EL
ASESOR PRODUCTOR DE
SEGUROS, DESDE EL INICIO HASTA
EL FINAL DE LA RELACION.

Relaciones con el
cliente

PRESENCIA EN EVENTOS DE
LAS INSTITUCIONES
CONVENIO, CAPACITACIONES
CONSTANTES EN LINEA
VISITAS COMERCIALES EN
OBRA,

INTERACCION EN
PLATAFORMA

Canales

COLEGIOS DE INGENIEROS
CIVILES Y ELECTRICOS,
ARQUITECTOS, CAMARAS DE
PROFESIONALES DE LA RAMA.

Fuente de ingresos
CONTRATOS DE AGENCIAMIENTO QUE SE MANEJEN CON CADA COMPARNIA DE SEGUROS,

Se ha elaborado el modelo CANVAS siguiendo un orden

Segmentos de clientes

INGENIEROS, ARQUITECTOS,
PROFESIONALES DE LA
CONSTRUCCION ¥
CONSULTORES, Y/O OTRAS
PERSONAS NATURALES Y/O
JURIDICAS CAPACES DE
CONTRATAR CON EL SECTOR
PUBLICO ¥ PRIVADO.

CON UN RANGO ENTRE EL 15% A 21% DEL PRIMAJE COLOCADO POR NEGODCIO

1. Identificando el segmento de clientes los cuéles son los proveedores del Estado, ya

sean personas juridicas o naturales que son habilitadas para contratar con el sector publico

2. La propuesta de valor, se basa una asesoria especializada y personalizada a través

de una plataforma online

Los canales que pueden ser el Colegio de Ingenieros y demas profesionales

3. Las relaciones con el cliente a través de eventos especiales o capacitaciones en las

que se hara presencia.

4. La fuente de ingreso, muy importante mencionar en este proyecto, son las
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comisiones por corretaje, las cuales van desde el 15 al 21% sobre la prima.

5. Las actividades clave, siendo la mas importante la creacion de la pagina web y el

uso de una plataforma especializada para asesoria de los clientes.

6. Los recursos claves son: internet, plataforma, telefonia y asesoria legal para la

conformacion de la empresa

7. Por ultimo, la estructura de costes, donde se contemplan servicios administrativos y

servicios de host y desarrollo de la plataforma.
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10. PRESENTACION PMV

10.1 Producto Minimo Viable Comercial — Modelo de Monetizacion

Para el presente proyecto se detallaran factores que son indispensables y se
consideraran al realizar el modelo de monetizacion del Producto Minimo Viable (PMV) de
una empresa broker de seguros en el Austro, dedicada al ramo de fianzas de la siguiente

mancra:

Viabilidad técnica: Evaluar la capacidad de desarrollo de un software o plataforma
que permita a los clientes acceder y comparar diferentes opciones de seguros de manera facil
y rapida. Considerar aspectos como la disponibilidad de tecnologia y recursos técnicos para

implementar el sistema.

Viabilidad del mercado: Investigar el mercado de seguros de fianzas en el Austro,
analizando la demanda y la competencia existente. Identificar las necesidades insatisfechas de
los clientes y determinar como el PMV puede ofrecer una propuesta de valor Gnica para atraer

a los usuarios.

Viabilidad financiera: Analizar los costos asociados con ¢l desarrollo del PMYV,
incluyendo la contratacién de personal técnico, el disefio de la plataforma y las actividades de
marketing. Evaluar las proyecciones de ingresos, basadas en comisiones u honorarios por

intermediacion de seguros y determinar si existe un potencial retorno de la inversion.

Viabilidad legal y regulatoria: Investigar las regulaciones y requisitos legales para
operar como broker de seguros en el ramo de fianzas en Ecuador. Asegurarse de cumplir con

todas las normativas y obtener las licencias necesarias para operar legalmente en el pais.

Viabilidad operativa: Evaluar la capacidad del broker para gestionar eficientemente

los procesos de intermediacion de seguros. Considerar aspectos como la contratacion y
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capacitacion del personal, la gestion de reclamos y la implementacion de sistemas para

facilitar la comunicacion con las aseguradoras y los clientes.

Una vez que se hayan evaluado estos aspectos de viabilidad, se puede definir un
modelo de monetizacidn especifico para la empresa broker de seguros de fianzas en el

Austro.

Algunas posibles estrategias de monetizacion que se gestionaran para la

implementacion del broker de seguros seran:

1. Comisiones por intermediacion: Obtener comisiones de las aseguradoras por cada
poliza de seguros vendida a través del PMV. Establecer acuerdos con diferentes aseguradoras,

con la finalidad de ofrecer varias opciones a los clientes.

2. Modelo de suscripcién: Ofrecer una membresia o suscripcion premium a los
usuarios que deseen acceder a servicios adicionales, como asesoria personalizada, soporte

especializado o descuentos exclusivos en primas de seguros.

3. Publicidad y patrocinios: Permitir que compaiiias de seguros o proveedores de
servicios relacionados anuncien en la plataforma o patrocinen secciones especificas,

generando asi ingresos adicionales.

4. Servicios de consultoria: Ofrecer servicios de consultoria a empresas o individuos

que requieran asesoramiento especializado en la seleccion y gestion de seguros.
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Figura43.

Monetizacion SMV

03 BROKER
INTERMEDIACION m 'O 4

02 CONEL
CONTRATISTA
WEB COMISION
US0 DE % DE PRINMA SEGUN
SIMULADOR MONETIZACION AGENCIAMIENTO
SMV

05

CLIENTE ' ASEGURADORA

COTIZACION
EMISION DE POLIZA
. COBRO DE PRIMA

DE

POLIZA

10.2 Prototipo

Ingreso a la plataforma

La meta a perseguir que es la formacion; el cliente puede realizar consultas teodricas,
podra leer escuchar y observar videos que le permitan comprender el alcance del tipo de

poliza que requiere a favor de la entidad beneficiaria sea publica o privada.

Figura 44.

Ingreso Plataforma Mejorado

1.- Cliente potencial se registra para Ingreso a 2.- Seleccione el tipo de reunion que le asigna 3.- Se dirige a "Documentos” y selecciona el
Plataforma desde la pagina web / Ingresa el sistema y/o gestor que requiera chequear a fin de instruirse.
clave y usuario asignado

e A i

REUNIONES REUNIONES
:
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Proceso de Cotizacion

La meta es que el cliente pueda realizar por si mismo la cotizacion de seguro de fianza

requerido, contaréd con cuatro alternativas de diferentes aseguradoras para comparar costos.

Figura 45.

Proceso Cotizacién Mejorado

1.- A través del chat, el gestor envia el link de 2.- Cliente selecciona el tipo de pélizas a
acceso a cotizacién cotizar (una o varias)

.

COTICE CON NOSOTROS ) COTICE CON NOSOTROS
SUS POLIZAS DE FIANZA SUS POLIZAS DE FIANZA

.

S e '_':',_-:‘—: (JI; e

COTICE CON NOSOTROS T
SUS POLIZAS DE FIANZA

3.- Digita el monto y tiempo, el Sistema
entrega el cuadro comparativo de
costos con diferentes Aseguradoras.

Proceso de analisis del Contrato

En esta etapa, el cliente cargara el contrato, o también el acta de adquisicion, o
cualquier documento que valide la solicitud de la poliza de fianza para su posterior revision y

asesoria, antes de la contratacion.
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Figura 46.

Proceso Analisis de Contrato Mejorado

1.- El cliente carga el documento en el drea de trabajo 2.- El asesor revisa el documento ubicado en el drea de trabajo

" I &, AT A e i B TA L ] £ FLATARS il ColmTa
[y . TR, et I

REUNIONES = ) REUNIONES G

3.- Cita al cliente para brindar asesoria

Proceso de Calificacion del Cliente

El cliente debe completar los documentos requeridos por la aseguradora, para

informarse tiene acceso a un video interactivo para lograr la correcta diligencia.
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Figura 47.

Proceso Analisis de Cliente Mejorado

- El diente encontrara el listado de los docu-

2.- Observa un video de guia para completar
mentos que debe completar y subirlos la informacion

REUNIONES

[ Abrie
31 Documentas
{3) Editar
3.- El asesor revisa la documentacion
previamente cargada y retroalimenta

al cliente por cualquiera de los

medios de contacto de preferencia - —
r

del dliente. s

[ S I S——
Pt G 1 [

=

El cliente puede ver el estado del anélisis de su proceso en cualquier momento,
conocer en qué etapa se encuentra, los comentarios e indicaciones sobre su solicitud, también

podra interactuar con el asesor, presentando soluciones, alternativas o la negociaciéon misma.

Figura 48.

Estado del Proceso Mejorado

1.- A través del chat, el gestor envia el link de acceso a cotizacién

2.- Cliente selecciona el tipo de pélizas a cotizar (una o varias)
IEER c<7:00 DEL PROCESO - AVISD AL CLIENTE

EEER 51200 DEL PROCESU - V'S0 AL CLIENTE

- @ ‘ < B3 | : IS =
# 53 REVSION DE FORMULARID PARA CALIFICACION DE FANZA ﬁ Pasta ce Aguie o082 I O REVISION DE FORVULARIC PaRA CAUFICACION DE FIANZA ‘. Padla da Agare 020623
2 {3 CLIENTE (1) FAYDR REVISAR ‘A)sna Casar e 2 ) CLENTE (1) FAVOR REVISAR. ‘Mv&w 0F1121
180 S0LICTUD APROSADA. ‘meew otve
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Proceso de Emision de Péliza y Descarga de documentos habilitantes

En esta etapa, el cliente puede descargar una copia digital de su poliza, asi también su
factura y otros documentos habilitantes como la reporteria de movimientos historicos, estados

de cuenta y otros.

Figura 49.

Descarga de Documentos

1.- Usando el drea de trabajo el diente encuentra su solicitud
aprobada, emision de péliza y factura
[ Abrir
(1 Documentos

ﬁ)} Editar
Mostrar directorios u archivos
( Documentos de la sesien u]

wha previe

DESCARGA POLIZA

m DESCARGA FACTURA

- =

Proceso de Pago del Servicio

Para finalizar la gestion de Atencion al Cliente sobre la emision de seguros de fianza,
una vez que el cliente ha descargado la factura, podré realizar el pago con el medio de su

preferencia.
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Figura5S0.

Pago de Servicios Mejorado

1.- El cliente accede a los medios de pago a través del mensaje en el chat:
* Link de pago tarfjeta de crédito o débito
* Datos de transferencia o depésito

IEER #1100 0z Froiumn
|
& v (4 . = [
TR .
Resumen de la compra. Selecclona tw medio de pago
Consatulive de comerclo ol visa @ == P
Bloveripi
WS4 MR Puge meoresponses. MOVIRED @ BmED 7w
Valor a pogar
$6c0.000c0P
Codigodeborres 8 cravieaon

Informacién de usuario

Homixe ot

Cormwa

10.3 Presupuesto
En esta seccion se analizaran los recursos a ser utilizados para la creacion de un
corredor de seguros de fianza de manera efectiva, como son las personas que abarcaran el
proyecto (Recursos Humanos), los recursos financieros, el analisis del recurso tecnoldgico

requerido y finalmente los materiales.

El presupuesto brindara informacién relevante para una posterior toma de decisiones

financieras estratégicas.

Se analizaran los valores a considerar como la inversion inicial, los gastos fijos

mensuales y los costos de venta en 3 escenarios distintos: optimista, pesimista y previsto.

Para determinar el valor por ingresos, se ha tomado como dato inicial a todas las
comisiones que se han percibido en el ramo de seguros de fianza en el afio 2022 en la zona de

Austro del Ecuador, este valor segun la Superintendencia de Compaiiias, Valores
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y Seguros (2023), es de $433.457,64 para todos los broker y compaiiias de seguros de la zona
segln se muestran en las imdgenes que siguen (Superintendencia de Compafiias, Valores y

Seguros, 2023).

FiguraS1.
Valor de comision agencias asesoras productoras de seguros para Buen Uso de Anticipo

Azuay 2022.

Nombre de Institucion Codigo de Institucion Credencial Valor de Comision Porcentaje
INTERACACIA CIA. LTDA 1463 00819 50101,62 0,09%
REPRESENTACIONES DE COMERCIO Y SEGUROS RECOYSE ClA. LTDA, 1437 00095 226417 0,04%
DELTABROKERS CIA LTDA 2761 20002 11581,85 0,02%
FLAMASEG CIA. LTDA AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGURO 3487 20005 10715,96 0,02%
SEGURAZUAY CIA. LTDA 1458 00766 1022218 0,02%
EMPRENDEDORES Y ASOCIADOS E & A BROKERS CIALTDA 3806 20020 494524 0,01%
AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS CONESVIL CIA. LTDA. 4121 20064 3936,76 0,01%
GALISEG CIA. LTDA AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS 3394 20004 3587 4 0,01%
VEGAMON SA 1444 00364 3568,02 0,01%
CALATAYUD CIA LTDA 1459 00788 317152 0,01%
CAMACHO ABAD CIA. LTDA. AGENCIAASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS 1480 00789 1680,84 0,00%
AGENCIAASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS SOSBROKER CIA LTDA 4584 10472 1659 59 0,00%
JPSBROKER AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS CIA LTDA 5813 0180507812001 1120,01 0,00%
ASOBROCUE AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGURDS S. A 3926 20036 876,53 0,00%
CORREAUSTRO CIA. LTDA 1445 00393 424,41 0,00%
TRUJILLO ESPINOZA CIA. LTDA 1464 10045 363,91 0,00%
SEQUIDAD CIA. LTDA 27589 20001 2281 0,00%
WELBY ASESOR PRODUCTOR DE SEGUROS CIA LTDA 5623 0180501442001 164,51 0,00%
CONSERIESGOS CIA. LTDA 1485 10047 102,81 0,00%

Z SEGUROS ASTEIN CIA LTDA 1441 00281 84,85 0,00%
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Figura$52.
Valor de comision agente de seguros sin relacion de dependencia para Buen Uso de Anticipo

Azuay 2022.

k 'Nombre de Institucion Caodigo de Institucion Credencial Valor de Comisién Porcentaje
FREIRE JARAMILLO MAURO 2025 00249 38467 56 0,07%
MARITZA DEL ROCIO CORDERO ASTUDILLO 5619 0104482294 BT13,42 0,02%
JUAN CRISTOBAL VALDIVIESO VAZQUEZ 5708 0105435184 785321 0,01%
MARIA GABRIELA CALDERON ROSAS 4561 10459 61993 0,01%
RAMIREZ REYES JUAN CRISTOBAL 4048 20048 44367 0,01%
JOSUE GUSTAVO TORRES SERRANO 5658 0104613898 409999 0,01%
QUINTURNA IDROVO MARIA DE LOURDES 2040 0102291382 366813 0,01%
RODRIGUEZ MOSQUERA MARGOTH VANESSA 58912 0103643862 343022 0,01%
OLIVER ERICK SARMIENTO CONTRERAS 5568 0105285712 311078 0,01%
QUEZADA BERMEO NELLY SILVANA 3858 20025 308397 0,01%
SUAREZ DONOSO ALFREDO ENRIQUE 2026 00415 2267 .85 0,00%
RODRIGUEZ MUNOZ ANA CRISTINA 4668 10491 1338,59 0,00%
POZO PAREDES ANDREA VIVIANA 4108 0103448569 11512 0,00%
ALVAREZ PALACIOS PEDRO XAVIER 4569 10462 112,22 0,00%
TALBOT CARRION WILSON 2027 00453 102651 0,00%
LOYOLA RODRIGUEZ EDWIN 4522 10453 101231 0,00%
ORTEGA CORDERO JUAN SEBASTIAN 2036 00823 915,77 0,00%
SORIA QUIZHPE MANOLA MONSERRATH 4646 10480 900,61 0,00%
JARAMILLO ZAMBRANO HOLGER MAURICIO 3884 20028 7748 0,00%
TORAL AVILA JULIO ENRIQUE 3646 20007 643,71 0,00%

Figura$53.
Valor de comision agencias asesoras productoras de seguros para Cumplimiento de Contrato

Azuay 2022.

smbre de Institucion Cédigo de Institucién Credencial Valor de Comisién Porcentaje

CALATAYUD CIA LTDA 1459 00TEE 3365352 002%
INTERACACIACIA LTDA 1463 00819 22714 0,02%
REPRESENTACIONES DE COMERCIO Y SEGUROS RECOYSE CIA. LTDA. 1437 00085 11406,22 0,01%
DELTABROKERS ClA. LTDA 2761 20002 B6791,95 0,00%
GALISEG Cla. LTDA AGENCIAASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS 3304 20004 6719,89 0.00%
FLAMASEG CIA LTDA AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGURD 3487 20005 387883 0,00%
SEGLRAZUAY CIA LTDA 1458 00TES 367443 0,00%
CAMACHO ABAD CIA. LTDA AGENCIAASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS 1460 0078 255528 0,00%
VEGAMON S A 1444 00384 150866 0,00%
AGENCIAASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS SOSBROKER CIA LTDA 4564 10472 116,95 0,00%
JPSBROKER AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGURDS CIALTDA 5813 0190507912001 786,21 0,00%
AGENCIAASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS CONESVIL Cla LTDA 4121 20064 Ta2.98 0.00%
EMPRENDEDORES Y ASOCIADOS E & ABROKERS CIALTDA 3806 20020 T8 ET 0,00%
SEGURALMEIDA CIA LTDAAGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGURDS 3496 00959 5802 0,00%
ASOBROCUE AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS S A 3926 20036 498,81 0.00%
WELBY ASESOR PRODUCTOR DE SEGUROS CIALTDA 5623 0150501442001 216,88 0.00%
AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS EQUISEGUROS EQUILIBRIO BROKERCIA LTDA. 4705 10509 123,59 0,00%
TRUJILLO ESPINOZA CIA LTDA 1464 10045 121,35 0,00%
SECUIDAD CIA LTDA 2758 20001 738 0,00%

CORRESUR CIA. LTDA 1442 00294 70 0,00%



Figura54.

Valor de comision agente de seguros sin relacion de dependencia para Cumplimiento de

Contrato Azuay 2022.
Nombre de Institucion Cédigo de Institucion
FREIRE JARAMILLO MAURO 2025
JUAN CRISTOBAL VALDIVIESO VAZQUEZ 5708
OLIVER ERICK SARMIENTO CONTRERAS 5568
RAMIREZ REYES JUAN CRISTOBAL 4048
RODRIGUEZ MOSQUERA MARGOTH VANESSA 5912
MARITZA DEL ROCIO CORDERO ASTUDILLO 5619
JOSUE GUSTAVO TORRES SERRANO 5659
RODRIGUEZ MUNOZ ANA CRISTINA 4668
QUINTUNA IDROVO MARIA DE LOURDES 2040
QUEZADA BERMEO NELLY SILVANA 3858
TORAL AVILA JULIO ENRIQUE 3646
SUAREZ DONOSO ALFREDO ENRIQUE 2026
RAMIREZ VELASQUEZ CARLOS ALBERTO 4140
ALVAREZ PALACIOS PEDRO XAVIER 4569
JARAMILLO ZAMBRANO HOLGER MAURICIO 3884
POZO PAREDES ANDREA VIVIANA 4108
PAUTA DELGADO SANTIAGO ESTEBAN 3687
ORTEGA CORDERO JUAN SEBASTIAN 2036
LOYOLA RODRIGUEZ EDWIN 4522
ASTUDILLO TRELLES TAMARA 4516
Figura5s.

Valor de comision agencias asesoras productoras de seguros para Garantias aduaneras

Credencial
00249
0105435184
0105285712
20048
0103643862
0104482294
0104613898
10491
0102291382
20025
20007
00415
10378
10462
20028
0103448569
0103138400
00823
10453
10442

Azuay 2022.
Nombre de Institucién Cadigo de Institucién
CAMACHO ABAD ClA LTDA AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS 1460
CALATAYUD CIA. LTDA. 1459
BYPSASA 1443
VEGAMON S A 1444
CONSERIESGOS CIA LTDA 1465
SERINGO AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS S A 4058
DELTABROKERS CIA LTDA 2761
INTERACACIA CIA LTDA 1463
SEQUIDAD CIA LTDA 2759
GALISEG CIA LTDA. AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS 3394

Valor de Comisién Porcentaje

Credencial

007TES
ooTes
00328
00364
10047
20044
20002
00818
20001
20004

11845 67
550378
218221
1918,86
1774,89
164731
1324,79
1201,77
1162,54
979,52
751,19
535,35
450,68
446 42
3836
332,53
316,09
247,87
242,05
203,39

2000
279833
26775
1654
1575
560,08
114
8588
62,07
2562

0,01%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%

Valor de Comisién Porcentaje

0,02%
0,01%
0,01%
0,00%
0,00%
0,00%
0,00%
0.00%
0,00%
0,00%

106
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Figura$5e.

Valor de comision agente de seguros sin relacion de dependencia para Garantias Aduaneras

Azuay 2022.
Nombre de Institucion Codigo de Institucion  Credencial  Valor de Comision Porcentaje
ASTUDILLO TRELLES TAMARA 4516 10442 144 0,00%
JARAMILLO ZAMBRANO HOLGER MAURICIO 3884 20028 62,6 0,00%
VINTIMILLA ROJAS ROSA INES 1037 20048 50,95 0,00%
SUAREZ DONOSO ALFREDO ENRIQUE 2026 00415 32 0,00%
FiguraS7.

Valor de comision agencias asesoras productoras de seguros para Seriedad de la Oferta

Azuay 2022.
Nombre de Institucion Cadigo de Institucion Credencial Valor de Comision Porcentaje
DELTABROKERS CIA LTDA 2761 20002 8375 0.00%
EMPRENDEDORES Y ASOCIADOS E & A BROKERS CIALTDA 3806 20020 29,59 0,00%
WELBY ASESOR PRODUCTOR DE SEGUROS CIA LTDA 5623 0190501442001 17 0,00%
AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS SOSBROKER CIA LTDA 4584 10472 154 0,00%
INTERACACIA CIA LTDA 1463 00819 8,68 0,00%
.
Figura$S8.

Valor de comision agente de seguros sin relacion de dependencia para Seriedad de la Oferta

Azuay 2022.

Nombre de Institucion Codigo de Institucion ~ Credencial  Valor de Comision Porcentaje
TALBOT CARRION WILSON 2027 00453 56136,26 0,23%
RAMIREZ VELASQUEZ CARLOS ALBERTO 4140 10376 26,4 0,00%
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Para el andlisis de ingresos de la venta del afio 1, se tomara en cuenta el resultado de

la encuesta de la pregunta acerca del grado de satisfaccion.

En este caso se tuvieron 4 opciones de respuesta: Satisfecho, Medianamente

Satisfecho, Poco Satisfecho y No tengo asesor de seguros.

Las ultimas 3 opciones suponen una oportunidad de mercado. En la opcion
medianamente satisfecho donde se obtuvo un porcentaje del 35,8% de los encuestados, se
tomara como oportunidad la mitad de ese porcentaje, debido a la planificacion de marketing
que se ha desarrollado en el apartado 11, es decir un 17,90%, para la respuesta poco
satisfecho se tuvo un porcentaje de 16%, en este caso se tomara un 60% de ese valor
resultando en 9,60%. Finalmente, para “no tiene asesor”, se tomara un valor de 5.44%, que es
un 40% del resultado. La suma de los porcentajes serd lo considerado como demanda
insatisfecha, que resulta un valor de 32,94%, esto multiplicado a las comisiones totales
percibidas por el ramo en el 2022 resulta en un valor de $142.780,95 que seran las ventas

para el afo 1.

Para el area de recursos humanos, se contara con 5 personas, integrantes del presente
proyecto, quienes desarrollaran las diversas actividades de la organizacion, detalladas en el

apartado 12. Cada persona recibira $800 de salario al mes.

En la siguiente tabla se ha determinado el valor real a recibir por salarios
considerando décimo tercero, cuarto, vacaciones, aportes personal y patronal y fondos de

reserva.



Tabla 5.

Calculo de Sueldos.

SALARIO $800,00
HORAS EXTRAS $-
13 $66,67

14 $66,67
VACACIONES $33,33
APORTE PATRONAL $97,20
APORTE PERSONAL $75,60
FONDOS RESERVA $-
SUB. SUELDO $1.063,87
ANUAL $12.766,40
ANUAL POR 5 PERSONAS $63.832,00
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Se tomara en cuenta como crecimiento empresarial al valor de la inflacion promedio

de enero a junio del afio 2023, que se observa en la siguiente imagen, obteniendo un 2.495%

(Banco Central del Ecuador, 2023).



Figura 59.

Indice de Precios al Consumidor 2023

4.2.1a INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR
indice, 2014=100; variacién anual, mensual y acumulada
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TOTAL Ponderacién: 100.0%

Periedo
indice
2023 Enero 110,36
Febrero 110,38
Marzo 110,45
Abril 110,67
Mayo 110,77
Junio 111,18

Variacién porcentual

Anual

3,12
2,90
2,85
2,44
1,97
1,69

Mensual

0,12
0,02
0,06
0,20
0,09
0,37

Acumulada

0,12
0,14
0,20
0,40
0,49
0,87

Para la inversion inicial se consideraran los valores de compra de laptops con

caracteristicas adecuadas para el trabajo a realizar, Laptops HP 14” HD CORE 15-1135G7,

8GB RAM, 256GB, con un valor de $500 mas IVA cada una (NOVICOMPU, 2023). Son 5

unidades, eso quiere decir $2500 en total.

Para el valor de computadores, se considerara la siguiente tabla como depreciacion.

Tabla 6.

Depreciacion equipos de computacion.

PERIODOS DEP DEP. VALOR EN
ACUM LIBROS
0 $2.500,00
1 $833,33 $833,33 $1.666,67
2 $833,33 $1.666,67 $833,33
3 $833,33 $2.500,00 $-
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Se considerara un valor de $900 mas IVA, como gastos de constitucion, la

denominacion serd Compaiia Limitada, segtn la proforma recibida por parte de la empresa

LEXCIAS (LEXCIAS, 2023).

Ademas, se tendra un valor de $1350, para las certificaciones que requiere la

compafiia para poder brindar los servicios como asesor de seguros.

Para el lanzamiento de la nueva organizacion, se contemplara un gasto de $5000 mas

impuestos, donde se contemplan gastos de marketing y de plataforma.

Dentro de los gastos fijos a considerar se encuentran los planes moéviles; se trabajara
con telefonia CLARO, quienes ofrecen varios planes, se considerara contratar el plan “15 sin

limites”, este plan tiene un valor unitario de $15 mas impuestos (CLARO ECUADOR, 2023).

Se considerara implementar planes de internet, asi mismo, para las 5 personas, se
optard por la modalidad teletrabajo. El plan de internet por 500 megas, cada uno tiene un

valor de $49.10 por persona, con el proveedor seleccionado (XTRIM, 2023).

Se tendra el gasto anual de dominio, hosting y pagina web, se trabajara con el
proveedor Dominios Ecuador, quien propone un valor de $190 (DOMINIOS ECUADOR,

2023).

Para la plataforma, que es el factor diferenciador del presente plan de negocios, se ha
considerado a CAI WORLD, la empresa ecuatoriana autorizada a proveer los servicios de
dicha plataforma es VERITAS CDIS, el valor anual cotizado que incluye 100GB y 2
administradores es de $1440 mas impuestos, sin embargo este valor es un gasto mensual que

se considerara mas adelante (VERITAS CEDIS, 2023).

El valor por firma electronica anual es $22.40 con el proveedor Security Data

(Security Data, 2023).
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En los gastos mensuales de contabilidad se considerara el dato que nos ha

proporcionado la empresa Arista de $200 (Arista Global Ecuador, 2023).

Adicional, se considerara un valor de $918, por concepto de responsabilidad civil, en
caso de que alguno de los clientes no esté satisfecho con el servicio y se deba afrontar algun

tipo de demanda.

En la tabla a continuacidn se resumen los valores por inversion inicial.

Tabla 7.

Resumen de valores por inversion inicial.

Gastos Cantidad Unitario Total Anual

Plan celular 5 $15,00 $75,00 $900,00

Plan internet 5 $49,10  $245,50  $2.946,00

Dominio host 1 $190,00

Firma electronica 1 $22.,40

Péliza 1 $918,00

Responsabilidad Civil

Profesional

Contabilidad 1 $200,00  $2.400,00
TOTAL $7.376,40

En la tabla que sigue, se muestra un resumen del presupuesto o de situacion inicial, se
considerard un apalancamiento financiero de la mitad de la inversion total, y la otra mitad
sera cubierta por los accionistas. Para caja bancos, se toma en cuenta un valor a cubrir de 3

meses de salarios de todo el personal.



Tabla 8.

Estado de situacion inicial.
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ACTIVOS CORRIENTES

PASIVOS CORRIENTES

CAJAY BANCOS $15.958,00 SALARIOS
Sub. Total Activos Sub. Total Pasivos Corrientes
Corrientes $15.958,00
ACTIVOS FlIJOS PASIVOS NO CORRIENTES / A LARGO
PLAZO
Equipos de computacién $2.500,00 Préstamo $12.854,00
Sub. Total Activos Fijos $2.500,00 Sub. Total Pasivos No Corrientes $12.854,00
OTROS ACTIVOS PATRIMONIO
Gastos de constitucion $2.250,00 ACTIVOS - PASIVOS $12.854,00
Lanzamiento $5.000,00
SUB TOTAL OTROS $7.250,00
ACTIVOS
TOTAL ACTIVOS $25.708,00
(INVERSION)

Para el financiamiento se tomara una tasa de interés del 16.77%, de acuerdo con el

Banco del Pichincha para el afio 2023 (BANCO PICHINCHA, 2023).

El préstamo que se solicitara se pagard a 3 afios (36 meses).

En la siguiente tabla se encuentra un resumen de la inversion total vs. Pasivos a largo

plazo (préstamo) y patrimonio.



Tabla 9.

Inversidn inicial, Pasivo a largo plazo y Patrimonio.

Figura 60.

Financiamiento.

Tabla 10.

CONCEPTO VALOR PORCENTAJE

INVERSION $25.708,00 100%
TOTAL
PASIVOS A $12.854,00 50,00%
LARGO
PLAZO
PATRIMONIO  $12.854,00 50,00%

Financiamiento

$12.854,00;
50%

PASIVOS ALARGO PLAZO wmPATRIMONIO

Valores para amortizacion resumen

CAPITAL $12.854,00

TASA DE o INTERES

INTERES 16,77% /12: 0,014
ANOS 3 MESES: 36

A continuacion, se muestra la tabla de amortizacion para el préstamo en

mencion.
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Tabla 11.

Tabla de amortizacion.
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Periodos  Capital Interés Cuota Capital pagado Intereses Cuota fija
pagados anual
anual
1 $12.854,00 $179,63 $456,81 $277,18
2 §12.576,82 $175,76 $456,81 $281,05
3 $12.295,78 §$171,83 $456,81 $284,98
4 $12.010,80 §167,85 $456,81 $288,96
5 $11.721,84 $163,81 $456,81 $293,00
6 $11.428,84 $159,72 $456,81 $297,09
7 $11.131,75 $155,57 $456,81 $301,24
8 $10.830,51 §151,36 $456,81 $305,45
9 §10.525,05 $147,09 $456,81 $309,72
10 $10.215,33  §$142,76 $456,81 $314,05
11 $9.901,28 $138,37 $456,81 $318,44
12 $9.582,84 §$133,92 $456,81 $322,89  $1.887,67 $3.594,05
13 $9.259,95 $129,41 $456,81 $327,40
14  $8.932,55 §124,83 $456,81 $331,98
15  $8.600,57 $120,19 $456,81 $336,62
16 $8.263,95 $115,49 $456,81 $341,32
17 $7.922,63 $110,72 $456,81 $346,09
18  §7.576,54 $105,88 $456,81 $350,93
19  $7.225,61 $100,98 $456,81 $355,83
20  $6.869,78  $96,01 $456,81 $360,80
21 §6.508,97  $90,96 $456,81 $365,85
22 §6.143,13  $85,85 $456,81 $370,96
23 $5.772,17  $80,67 $456,81 $376,14
24 $5.396,02  §75,41 $456,81 $381,40  $1.236,39 $4.245,33
25  $5.014,62  $70,08 $456,81 $386,73
26 $4.627,89  $64,67 $456,81 $392,14
27  $4.235,776  $59,19 $456,81 $397,62
28  §3.838,14  $53,64 §456,81 $403,17
29  §3.43497  $48,00 $456,81 $408,81
30 $3.026,16  $42,29 §456,81 $414,52
31 $2.611,64 $36,50 $456,81 $420,31
32 §$2.191,33  $30,62 $456,81 $426,19
33  $1.765,14  $24,67 $456,81 $432,14
34 $1.333,00 $18,63 $456,81 $438,18
35 $894,82  $12,51 $456,81 $444,.31
36 $450,51 $6,30 $456,81 $450,51 $467,10 $5.014,62
TOTAL $3.591,17  §12.854,00
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Se consideraran 3 tipos de escenarios: para un escenario optimista se trabajara con un
21% de comision sobre la prima para el broker, que es el valor maximo con el que trabajan
las aseguradoras, segun la experiencia y la cartera de clientes del broker, un escenario realista
del 17% , que es el valor estandar, y por Gltimo, un escenario del 15%, que es el porcentaje

mas bajo que pagan las aseguradoras sobre la prima colocada (Aseguradora del Sur, 2023).

Figura 61.

Escenarios de porcentajes de comisiones.

INCENTIVO SEMANAL APS
NUEVO RIESGO

e 21%

Bono Maximo :

_.l 0/ '
L /’I’ )
aseguradora del sur

En el caso del escenario optimista, por ejemplo, para lograr la comision que se
establecié como punto de partida, el broker tuvo que haber colocado una prima de

$839.887,92 mediante una simple regla de tres.

Con este valor de prima de referencia, se obtendran los valores en cada uno de los

escenarios como se muestra:



Tabla 12.

Calculo de ventas anuales en 3 escenarios.

Descripcion Escenario Escenario Escenario
Optimista Realista Pesimista
Porcentaje 21% 17% 15%
comision
Valor prima $839.887,92
anual
aproximada
propuesta
Total a recibir $176.376,46 $142.780,95 $125.983,19

comision anual
(ventas) con
66% sobre el
broker
referencial

Se observan los valores estimados de ventas para cada uno de los escenarios,
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considerando los porcentajes de comision con los que actualmente trabajan las aseguradoras.
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11. PLAN DE MARKETING

Para la implementacion del presente proyecto, es indispensable contar con un plan de
marketing que sirva como herramienta para definir claramente los objetivos a los que se
desea llegar y que con ello se pueda elaborar una planificacion de estrategias efectivas para el

giro del negocio.

El plan de marketing corresponde a un documento, que se elabora en funcion de lo
que requiera cada organizacion, donde se establecen los objetivos a los que se quiere llegar
con el mismo, las técnicas que se utilizaran para alcanzarlos mediante los datos de mercado
obtenidos y la planificacion como tal con la que se ejecutara. Por lo general, este plan debe

ser renovado cada afio en funcidon del mercado cambiante. (Mifiarro, 2022).

La importancia de la elaboracion del plan de marketing se debe a la informacion que
se puede obtener de este documento mediante un monitoreo de la competencia, elaboracion
de buyer persona de los clientes ideales, control constante del mercado y sus preferencias,
ejecucion de acciones preventivas y correctivas sobre la gestion que se esté realizando, lo

cual finalmente mejorard la toma de decisiones (Sanchez, 2020).

Las acciones que se realicen del marketing lograran que las ventas se incrementen y

se tengan mejores proyecciones financieras al finalizar cada periodo (Camara de Madrid, 2021)
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Figura 62.

Elementos del plan de marketing.
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11.1 Establecimiento de Objetivos

Mision de la empresa:

"Brindar un servicio especializado de corretaje de seguros de fianzas en linea, en la
Zona Austral del Ecuador, con enfoque en la satisfaccion y confianza de nuestros clientes,
esforzandonos en ofrecer soluciones personalizadas y eficientes, apoyados por un equipo
altamente capacitado y comprometido, que se mantiene actualizado en las tltimas tendencias
y regulaciones del mercado. Buscamos generar alianzas estratégicas con entidades locales
para ampliar nuestro alcance y ser reconocidos por la agilidad, calidad de servicio y

efectividad en la obtencion de poélizas de fianzas."

Vision de la empresa:

"Posicionarnos como el lider indiscutible en el sector de corretaje de seguros de
fianzas en la Zona Austral del Ecuador para el afio 2027. Aspiramos a captar una cuota

significativa del mercado, alcanzando el 34% de la demanda insatisfecha y generando un
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crecimiento anual en ventas y participacion en el mercado, buscando destacar por nuestra
excelencia en el servicio al cliente, por la implementacion de tecnologias avanzadas, como la
plataforma CAI WORLD, y por ser reconocidos como referentes en el mercado asegurador,

debido a nuestra confianza, transparencia y efectividad en los procesos."

Objetivo General:

Posicionar al broker de seguros de fianza como lider en la Zona Austral del Ecuador,
captando una cuota de mercado significativa del 56%, en funcioén de la demanda insatisfecha,

para poder generar un crecimiento anual en ventas y participacion en el mercado.

Objetivos Especificos:

Producto: Implementar la plataforma CAI WORLD en las operaciones del broker de
seguros de fianza para que los clientes puedan elaborar sus transacciones en lineas en un 90%
y no solamente de manera presencial, mediante el establecimiento de alianzas estratégicas

con el proveedor del producto a largo plazo.

Precio: Negociar condiciones especiales para nuestros clientes. Para establecer y

establecer acuerdos de pago (precio / cobro de comisiones) con las aseguradoras.

Plaza: Establecer una red de distribucion del servicio eficiente que cubra la zona
Austral, incluyendo la posibilidad de reuniones fisicas a través del alquiler de salas
coworking y ademads la elaboracion de tramites de manera digital, mediante la plataforma en

linea que facilite la adquisicion de los seguros de fianza.

Promocion: Incrementar en un 20% el reconocimiento de la marca del broker de
seguros de fianza en la zona Austral, y en otras regiones del pais, mediante el seguimiento

mensual de la interaccion en canales de comunicacion fisicos y digitales.

Proceso: Establecer un proceso de emision de seguros de fianza que sea agil y
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eficiente, con la utilizacion de las herramientas digitales, como la plataforma en linea y los

canales de comunicacion digitales.

Entorno Fisico: Seleccionar una sala de coworking para que se pueda dar la opcion al
cliente de que se retina con el broker de seguros cuando no desee que se le visite o utilizar la
plataforma en linea, esta sala debe contar con las herramientas necesarias para establecer

reuniones.

Personal: Contar con personal capacitado y certificado, que tenga conocimiento
amplio sobre el ramo de seguros de fianza especializado en compras publicas, para ofrecer al

cliente un asesoramiento adecuado.

11.2 Criterios de Marketing

Para la creacion del broker de seguros de fianza propuesto es indispensable tomar en
cuenta los criterios de marketing de segmentacion de mercado y conocimiento de las
preferencias de los clientes, definicion de la propuesta de valor, posicionamiento de la marca,
estrategias de marketing, canales de comunicacion y presupuesto asignado (COMUNICARE,

2019).
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Figura 63.

Criterios a considerar para la elaboracién del plan de marketing.
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Segmentacion de mercado: El mercado meta seleccionado corresponde a los
proveedores de la zona Austral del Ecuador, que como parte de los requerimientos de sus
clientes solicitaran la emision de una poliza de seguros de fianza; se tomara en cuenta la

demanda insatisfecha de acuerdo con las encuestas elaboradas al publico objetivo.

Ademas de contar con las ventas tradicionales que abarcan el mercado objetivo
seleccionado, también se sumaran las generaciones millennials y centennials, que estdn mas
familiarizados con la transformacion digital y que exigen hoy en dia en sus procesos contar

con procedimientos de compra en linea.
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Propuesta de valor: Ofrecer un servicio personalizado que ademas de brindar visitas
presenciales o posibilidad de reuniones en una sala de coworking, se puedan obtener las

polizas requeridas a través de la plataforma en linea CAI WORLD.

Figura 64.

Propuesta de valor para el broker de seguros de fianza Zona Austral 2023.
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Estrategias de Marketing: Establecer una identidad de marca sélida, fundamentada

por la confianza y profesionalismo que ofrecera el broker en sus servicios e implementar una

estrategia de marketing de contenidos para generar leads.

Canales de comunicaciéon: Crear un sitio web, establecer una presencia activa en

redes sociales, realizacion de eventos en el sector para promocionar la marca y los servicios.

Posicionamiento de la marca: Lograr reconocimiento por parte de los clientes por la

agilidad, fluidez de comunicacion y efectividad en los procesos de obtencion de la poliza.

Presupuesto: Asignar un presupuesto anual en las actividades relacionadas al

marketing.
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Medicion: Evaluar a través de indicadores el éxito del plan de marketing evaluando
mensualmente: el porcentaje de incremento de ventas, el nimero de reclamaciones de los
clientes, el nimero de visitas a los potenciales clientes, el nimero de clics en la pagina web y

redes sociales, evaluacion de cookies.

11. 3 Aplicacion del Marketing Mix Profesional

Consiste en gestionar de manera estratégica los aspectos del producto, precio, plaza y
promocion de tal manera que facilite el cumplimiento de los objetivos relacionados a la
venta, atraccion y retencion de los clientes, estableciendo una ventaja competitiva en el

mercado asegurador

Producto: a continuacion, se detallan los aspectos mas importantes a considerar en el

producto

Formacion: el cliente puede acceder al glosario, definiciones, conceptos, normativas y
leyes vigentes para el tipo de poliza de seguros, adicional encontrard tips para el

entendimiento de la poliza de seguros de fianza de manera autdbnoma.

Cotizacion - oferta de seguros: El cliente tiene acceso al catalogo o gama de los
seguros de fianzas como, Seguros de fiel cumplimento de contrato, Buen uso del anticipo,
Seriedad de oferta, Garantia aduanera, con diferentes compatfiias de seguros la oferta que

recibe compara los costos, facilidades de pagos y demas condiciones relevantes.

Asesoria en la redaccion de contratos: En la etapa de suscripcion que consiste en el
proceso de analisis, disefio de la poliza de seguros, principales factores para la emision de la

poliza como el objeto del contrato, tiempo de vigencia, tipo de garantia, entre otras.

Agenciamiento con las principales compaiiias de seguros: Se refiere a las alianzas
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contractuales y comerciales, con aseguradoras que han reportado mejores resultados técnicos
y de rentabilidad en el mercado, y por supuesto que deseen asumir los riesgos o emitir la

poliza de seguros.

Precio:

Mediante acuerdos y negociaciones comerciales con las aseguradoras, se establece
precios competitivos como resultado de las tasas especiales (factor para calcular el costo del
seguro) para los segmentos de preferencia de las compaiiias de seguros y que se selecciona de

la cartera o portafolio de clientes del broker.

Ademas del portafolio de clientes, gracias a uno de los aspectos del producto
relacionado a la “suscripcion del riesgo”, se facilita un proceso operativo a la aseguradora ,ya
que consiste en filtrar y remitir negocios de interés y viables, las aseguradoras disminuyen
esfuerzos relacionados y trasladan este costo operativo al incremento de la comision del

broker lo que contribuye al beneficio deseado.

Plaza (Distribucion): La forma en que los productos de seguros se ponen a
disposicion de los clientes a través de canales de distribucion en linea, como sitio web,
plataformas digitales, coworking, visitas presenciales en campo para que los clientes puedan

solicitar seguros a su conveniencia y alcance.

Promocion: Para dar a conocer los productos y servicios de seguros del broker se
utilizan las estrategias de marketing para llegar al objetivo publico acorde a su generacion,
ubicacion, disponibilidad, entre otros. Esto engloba estrategias de promocion en plataformas
digitales y convencionales, gestion de la imagen publica, promocioén en redes sociales,
participacion en eventos de la industria y asociaciones con otras compaiiias o expertos del
ambito de los seguros. Para tener éxito en la promocidn de fianzas en la zona austral del

Ecuador, es crucial comprender las caracteristicas inicas de la region y adaptar las estrategias
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en consecuencia. Al combinar enfoques en linea y fuera de linea, junto con un compromiso
genuino con las necesidades de la comunidad local, permitird estar en una posicion sélida
para establecer la presencia como un profesional confiable y respetado en el mercado de

seguros y fianzas.

11.4 Producto

A través de las encuestas realizadas, se ha logrado determinar qué segmentos del
sector productivo es aquel que se desea alcanzar con el servicio de corretaje de seguros de
fianzas. Dentro de este analisis, se ha logrado identificar que quienes hacen uso de este
servicio son personas naturales o juridicas que deseen contratar con el estado, ya que, para
esto, deben cumplir ciertos requisitos precontractuales para ser adjudicatarios de estos, y
parte de dichos requisitos esta la presentacion de polizas de fianzas que garanticen el cabal

cumplimiento de un contrato.

Los ramos en los que se operara seran:

Buen Uso de Anticipo

Fiel Cumplimiento de contrato

Garantia Técnica

Garantia Aduanera

Buena Calidad de Materiales

Buen Uso de Carta de crédito
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Tabla 13.

Matriz de Producto

DESCRIPCION DEL PROYECTO

Estrategia

1.1. Formacion: el cliente puede acceder al glosario, definiciones, conceptos, normativas y leyes vigentes para el tipo de poliza de seguros,
adicional encontrar tips para el entendimiento de la péliza de seguros de fianza de manera auténoma.

1.2. Cotizacion - oferta de seguros. El cliente tiene acceso al catdlogo o gama de los seguros de fianzas como, Seguros de fiel cumplimento de
contrato, Buen uso del anticipo, Seriedad de oferta, Garantia aduanera, con diferentes compaiias de seguros la oferta que recibe, compara los
costos, facilidades de pagos y demas condiciones relevantes.

1.3. Asesoria en la redaccion de contratos. En la etapa de suscripcion, que consiste en el proceso de andlisis, disefio de la péliza de seguros,
principales factores para la emision de la poliza como el objeto del contrato, tiempo de vigencia, tipo de garantia, entre otras.

1.4. Agenciamiento con las principales compaiiias de seguros, se refiere a las alianzas contractuales y comerciales, con aseguradoras que han
reportado mejores resultados técnicos y de rentabilidad en el mercado, y por supuesto que deseen asumir los riesgos o emitir la poliza de seguros.

Objetivo

Implementar la plataforma CAI WORLD en las operaciones del broker de seguros de fianza para que los clientes puedan elaborar sus
transacciones en lineas en un 90% y no solamente de manera presencial, mediante el establecimiento de alianzas estratégicas con el proveedor
del producto a largo plazo.

Subproyecto / Resultado esperado Desarrollo de las actividades
proy P Frecuencia Indicadores Responsables Comienzo Duracion

Actividades (meta) Ene Jul- Ene Jul- Ene
-Jun Dic -Jun Dic -Jun
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2024 2024 2025 2025 2026

Plataforma en linea

Asesoria gratuita en ara asesorias No. de
sratt p Continuo asistentes Broker ene-2024 12 meses
compras publicas permanentes, 16
conectados
horas al mes
Implementacmn de Plataforma en linea
herramienta de ara compartir No. de
1.2 cotizacion - p p Continuo  cotizaciones Broker ene-2024 12 meses
) ., informacion, 8 horas
informacion sobre mensuales
al mes
seguros de fianza
Administracion de las
tas incl ,
cuehtas Inciuye Plataforma en linea
capacitacion de ara impartir No. de
1.3 nuevas tendencias y P mpa Continuo asistentes Broker ene-2024 12 meses
. capacitaciones, 8
herramientas en la conectados
, horas al mes
plataforma - catdlogo
de productos
Video informativo
El i0 i 1 del . . ,
. aboracién de video y/o manua Qe Y50 Semestral . N.O d.e Marketing  ene-2024 15 dias
y/o manual de la herramienta visualizaciones
web
A través de los
., incipal i .
Elaboracién de un PIINCIPales S0c108 No. de Broker - ,
. estratégicos se semestral  contratos de ene-2024 15 dias
plan de negocios , . Aseguradora
elaborara el plan de agenciamiento

negocios
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11.5 Precio

Es indispensable mencionar que el servicio de broker de seguros es un servicio sin
costo para el cliente final, pues los ingresos que se perciben se derivaran de las comisiones
que se reciba de las compatfiias de seguros, sobre negocio colocado, de acuerdo a la

negociacion en la firma del contrato de agenciamiento.

Se ha realizado un estudio de las companias de seguros que operan en el ramo en la

zona, de las cuales las que estan activas son:
Aseguradora del Sur: Comision promedio 17%
Seguros Confianza: Comision promedio 15%
Seguros Equinoccial: Comision promedio 17%
Sweaden Seguros: Comision promedio 17%

Por otro lado, se ha validado con la informacién anteriormente detallada y los brokers

que dedican sus operaciones en el ramo en la zona escogida son:
Interacacia: Ingresos afio 2022 aproximadamente $ 72.815,00 (persona juridica)

Recoyse: Ingresos afio 2022 aproximadamente $ 34.047,00 (persona juridica) Freire

Jaramillo Mauro: Ingresos afio 2022 aproximadamente $ 50.313,00 (persona natural)
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Tabla 14

Matriz de Precio

DESCRIPCION DEL PROYECTO

Estrategia

1. Mediante acuerdos y negociaciones comerciales con las aseguradoras, se establece precios competitivos como resultado de las tasas especiales (factor
para calcular el costo del seguro) para los segmentos de preferencia de las compafiias de seguros y que se selecciona de la cartera o portafolio de clientes del
broker.

Objetivo

Negociar condiciones especiales para nuestros clientes. Para establecer acuerdos de pago (precio / cobro de comisiones) con las aseguradoras.

Desarrollo de las actividades

Subproyecto / Resultado . ) . ., Ene - Jul - Ene - Jul - Ene -
. . esperado Frecuencia  Indicadores Responsables Comienzo Duracion . .
Actividades (meta) Jun Dic Jun Dic Jun
2024 2024 2025 2025 2026
Acuerdo y
negociacion
Contrato de es con .. No. de
- ~/ Iniciode  contratos de Broker / ,
1.1 agenciamie compaifiias . - ene-2024 15 dias
operaciones agenciamie Aseguradoras
nto de seguros, nto

16 horas al
ano




131

1.2

Elaboraci6
n de un
plan de
negocios /
Negociacio
nes
comerciale
S

A través de
los
principales
socios
estratégicos,
se elaborara
el plan de
negocios 16
horas al afio
que
incremente
el
porcentaje
de comision
y disminuya
el costo
para el
cliente, asi
como la
actualizacio
n de
informacion
regulatoria
del ente de
control

Anual

No. de
contratos de
agenciamie

nto

Broker /
Aseguradoras

ene-2024

45 dias
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11.6 Plaza

Dentro del analisis del marketing mix, la plaza se refiere a la estrategia de distribucion
y ubicacidn del producto o servicio. En el caso de una empresa de servicios como un broker
de seguros especializado en fianzas en linea en la zona Austral de Ecuador, los aspectos a

considerar con relacion a la plaza son:

Canales de distribucion: La empresa utiliza canales de distribucion digitales, como
su sitio web o la plataforma de trabajo colaborativo bajo licenciamiento en linea, para llegar a
los clientes en la zona Austral de Ecuador. Ademas, se considera asociarse con otras
aseguradoras que ofrezcan el servicio de emision de poélizas de fianzas para ampliar su

alcance.

Ubicacion fisica: Aunque el servicio se brinde en linea, la empresa empleard un
servicio de coworking como ubicacion fisica en la zona Austral de Ecuador, para atender
consultas y reuniones con los clientes que prefieran el contacto personal, ademas de su

oficina virtual.

Accesibilidad: La empresa se asegura de que su plataforma en linea es facilmente
accesible para los clientes en la zona Austral de Ecuador, a través de su pagina web

optimizada, con un proceso de registro y solicitud de servicio sencillo e intuitivo.

Con la meta de consolidar y robustecer la presencia en el mercado, se debe:

Realizar alianzas estratégicas: Para ampliar su presencia en la zona Austral de
Ecuador, la empresa establece alianzas estratégicas con entidades locales, como instituciones
financieras, agentes de bienes raices o empresas de construccion. Esta colaboracion ayuda a

aumentar la exposicion de la empresa y a captar clientes potenciales.



Segmentacion de mercado: Se ha identificado los segmentos de mercado mas
relevantes en la zona Austral de Ecuador. Como ejemplo, el foco estara en empresas
constructoras, contratistas del estado o proveedores de servicios diversos con entidades
publicas, que requieran fianzas para cumplir el requisito de los contratos que definen sus
proyectos. Al comprender las necesidades y caracteristicas de cada segmento, la empresa

puede adaptar su oferta y estrategias de marketing de manera mas efectiva.

133
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Tabla 15.

Matriz de Plaza

DESCRIPCION DEL PROYECTO

Estrategia
1. Planteamos una estrategia de plaza que busca garantizar la Este proyecto tiene como objetivo la creacion de un broker de fianza en linea
disponibilidad y accesibilidad de nuestros productos de seguros, a que ofrecera servicios de seguros de fianza en la zona Austral de Ecuador en
través de una amplia gama de canales de distribucion en linea, como  linea, a través de canales de distribucion, la estrategia de plaza tiene un
sitio web, plataformas digitales, coworking, visitas presenciales en enfoque que se basara en brindar a los clientes una experiencia conveniente y
campo, para que los clientes puedan solicitar seguros a su accesible, permitiéndoles solicitar y gestionar sus polizas de fianza de manera
conveniencia y alcance. agil y eficiente.

Objetivo

Establecer una red de distribucion del servicio eficiente que cubra la zona Austral incluyendo la posibilidad de reuniones fisicas a través del alquiler de
salas coworking y ademas la elaboracion de tramites de manera digital mediante la plataforma en linea, que facilite la adquisicion de los seguros de
fianza.

Desarrollo de las actividades

Resultado

Subproyecto / esperado Frecuencia  Indicadores Responsables Comienzo Duracion Ene Jul-— Ene- Jul- Ene -
Actividades (meta) -Jun Dic Jun Dic Jun
2024 2024 2025 2025 2026
Plataforma No. de
Plataforma  para cotizaciones
1.1 CAI cotizaciones, CONTINUO en Broker ene- 2024 12 meses
WORLD informacion
plataforma

sobre estado
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de tramite,
capacitaciones

Se realizaran

Alquiler reuniones con No. de
1.2 sala . CONTINUO reuniones Broker ene- 2024 12 meses
. clientes o con
coworking mensuales
el personal
Se realizaran
visitas en
Visitas gfrflmj };/O on No. de
1.3 presenciales horaI; ’ CONTINUO visitas Broker ene- 2024 12 meses
a clientes mensuales
mensuales y
gastos de

movilizacion
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11.7 Promocion

Estrategia de marketing: Se define una estrategia de marketing efectiva para
promocionar los servicios del broker, la misma que debera incluir publicidad en linea y fuera
de linea, con presencia en redes sociales como Facebook e Instagram, relaciones ptblicas con
gestores del sector asegurador, participacion en eventos de la industria de la construccién
quienes son los principales usuarios de este servicio, colaboraciones con otras empresas y el
uso efectivo de las redes sociales de estas organizaciones que permitan conectar y por

supuesto reforzar el posicionamiento.

Para dar a conocer el servicio que se desea dar a la comercializacion del seguro de
fianzas, cada elemento de identidad visual desempefia un papel crucial en la percepcion y
confianza que los clientes depositan en una empresa. En este contexto, el proceso de disefio y
seleccion de colores para el logo de el broker ha sido minuciosamente planificado y
ejecutado. La eleccion de la gama de colores azul, blanco, verde y negro no ha sido realizado
por mera casualidad, sino una decision estratégica que refleja los valores y compromisos de

nuestra firma.

Azul: Profesionalismo y Confianza

El color azul ha sido elegido como el color principal en el logo, debido a su
asociacion con el profesionalismo, la confianza y la estabilidad. Estas cualidades son
fundamentales en la industria de las fianzas, donde la seguridad financiera y la integridad son
esenciales. El azul transmite una sensacion de seriedad y experiencia, lo que reafirma nuestro

compromiso de ser un socio confiable para los clientes en sus necesidades financieras.

Blanco: Transparencia y Pureza

El blanco, como color complementario en el logo, representa la transparencia y la
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pureza. En un sector en el que la claridad y la honestidad son imperativos, el blanco
simboliza la apertura en todas las transacciones y comunicaciones. Ademads, afiade un
elemento de simplicidad y elegancia, destacando dedicacion a brindar soluciones financieras

comprensibles y directas.

Verde: Crecimiento y Estabilidad Financiera

La inclusion del color verde en el logo esta relacionada con el crecimiento y la
estabilidad financiera. Asi como la naturaleza evoluciona y florece, también lo hacen los
activos y los portafolios financieros de los clientes. El verde evoca una sensacion de
prosperidad y desarrollo constante, lo que refleja el compromiso de guiar a los clientes hacia

un futuro financiero sélido y prometedor.

Negro: Poder y Experiencia

El negro, empleado con moderacién en el logo, afiade una dosis de poder y
experiencia. Siendo un color que denota autoridad y dominio, subraya una posicion como
lideres en el sector de las fianzas. El negro también simboliza la formalidad y la sofisticacion,
que recordara a los clientes que se manejaran sus asuntos financieros con la maxima

competencia y cuidado.

En conjunto, la combinacion de estos cuatro colores en nuestro logo transmite un
mensaje integral. Representara la confiabilidad (azul), la honestidad (blanco), el crecimiento
(verde) y la autoridad (negro). Cada vez que los clientes interactiien con este logo, se

encuentran con un recordatorio visual del compromiso con su éxito y seguridad financiera.
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Figura 65.

Isotipo Empresarial

Garasa Asesores
De Seguros e

El slogan "Contrato Seguro" elegido para acompaiiar el logo del broker de fianzas va
mucho mas all4 de una simple combinacion de palabras. Este enunciado se condensa en dos
términos la esencia misma de la mision y el valor que aporta a los clientes en el mundo de las

fianzas. A continuacion, el significado y el mensaje profundo detras de "Contrato Seguro":

1. Contrato: El término "Contrato" va mas alld de un acuerdo legal o financiero.
Representa la base solida sobre la cual se construyen relaciones de confianza y compromiso.
En el contexto del broker, denota la seguridad y la garantia que ofrecera a los clientes a través
de las soluciones financieras. Cada "contrato" que se establece es un vinculo de confianza que

asegura que el broker cumplird con las promesas y protegera los intereses de los clientes.

2. Seguro: El adjetivo "Seguro" refleja la principal prioridad: la proteccion y la
seguridad de los activos y el bienestar de los clientes. Este término evoca la idea de

resguardo, estabilidad y prevencion de riesgos. "Seguro"” significa que los clientes pueden
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confiar en el para salvaguardar sus intereses financieros y tomar medidas informadas y
efectivas para mitigar los posibles problemas. "Seguro" significa que los clientes pueden
confiar en el broker para salvaguardar sus intereses financieros y tomar medidas informadas y

efectivas para mitigar los posibles problemas.

En Conjunto: Un Compromiso Inquebrantable

"Contrato Seguro" encapsula el compromiso inquebrantable de proporcionar
soluciones financieras que vayan mas alla de las transacciones ordinarias. Este slogan expresa
el deseo de establecer relaciones duraderas y fructiferas con los clientes. Al decir "Contrato
Seguro", se esta asegurando que no solo se ofrece servicios financieros, sino que también se

entrega tranquilidad y confianza en cada paso del camino.

Cada vez que los clientes vean este slogan, deben sentir la tranquilidad de saber que
estard comprometido con su éxito financiero y la seguridad de sus activos. Ademas, refuerza
la determinacion de ser lideres en el sector de las fianzas, donde la integridad, la confianza y
la seguridad son pilares fundamentales. "Contrato Seguro" es mas que un simple slogan; es
una promesa que mantendra en cada interaccion y en cada decision que se tome en nombre de

los clientes.

En resumen, la eleccion estratégica de la gama de colores azul, blanco, verde y negro
en el disefio de nuestro logo no solo refleja la esencia que debe proyectar el broker, sino que

también comunica su vision y valores a través de una paleta de colores significativa.

Segmentacion de mercado: A través de las encuestas realizadas, y basando las
preferencias de usuario, es indispensable adaptar los mensajes de promocion a los diferentes
segmentos del mercado objetivo que seran, por ejemplo, posible enfoque de publicidad en
linea hacia los jovenes profesionales y utilizar medios tradicionales, como anuncios en radio

y television, para llegar a una audiencia mas conservadora.
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Diferenciacion: Destacar los aspectos Unicos del broker de seguros es una gestion
importante al gestionar los mensajes promocionales. El broker deberéd en cada una de sus
actividades resaltar la experiencia en el equipo, no solo en la gestion de seguros, sino el
conocimiento en contratacion publica, la personalizacion de los servicios que se ofrecen
dando un servicio agil en la comparacion de precios y beneficios que puede obtener con el
abanico de opciones de las compafiias de seguros que brinden el servicio de fianzas, entre

otros elementos que puedan distinguirle de la competencia.

Se busca posicionar la marca, atraer clientes potenciales y fomentar los atributos
como la confianza en el broker y para llegar al objetivo, se utilizaran las siguientes

herramientas:

1. Participacion en eventos locales: Asistir a ferias comerciales, exposiciones y
eventos empresariales en la region es una oportunidad valiosa para establecer contactos
directos con potenciales clientes. Estos encuentros permitiran no solo presentar los servicios,
sino también entablar conversaciones personales que pueden llevar a relaciones comerciales a

largo plazo.

2. Charlas y seminarios educativos: Organizar seminarios gratuitos sobre la
importancia de las fianzas y los seguros en las diferentes industrias locales es una gestion
efectiva para el acercamiento ademas de establecer la autoridad del broker en el campo de las
fianzas, adicionalmente optar por la educacion a la audiencia acerca de las ventajas precisas y

reales que pueden obtener al trabajar con un broker especializado en el ramo.

3. Marketing en linea: El mundo digital es un espacio clave para conectarse con el
publico objetivo. La creacion de un sitio web profesional y optimizado para SEO permitira
ser encontrado por aquellos que buscan los servicios de un broker en linea. Ademas, la

generacion de contenido relevante a través de un blog proporcionard un recurso valioso para



141

los visitantes y aumentard la confianza en el servicio del broker.

4. Redes sociales: Utilizar plataformas como Facebook, LinkedIn y Twitter para
compartir contenido relacionado con el sector de seguros y fianzas permite mantener una
presencia constante en linea. Participar activamente en conversaciones locales, responder a
preguntas y compartir informacion relevante mostrara el compromiso con la comunidad y

ayudard a construir una reputacion sélida del broker frente a los posibles clientes.

5. Alianzas estratégicas: Colaborar con agentes inmobiliarios, empresas constructoras
y otros profesionales de la industria puede ser altamente beneficioso. Estas alianzas pueden
llevar a referencias cruzadas, donde los colaboradores recomiendan a sus clientes y viceversa,

creando una red de apoyo mutuo.

6. Publicidad local: Anunciar en medios locales, como periddicos comunitarios o
emisoras de radio, es una forma efectiva de llegar directamente a la poblacion de la zona.
Estos medios suelen tener un alcance considerable en la comunidad y ayudaran a construir

reconocimiento de marca a nivel local.

7. Testimonios y casos de éxito: Recolectar testimonios y crear estudios de caso que
demuestren cémo los servicios han beneficiado a empresas locales puede ser una forma

poderosa de generar confianza en la capacidad para entregar resultados reales.

8. Material impreso: Disefar folletos y tarjetas de presentacion profesionales brinda
una herramienta tangible para dejar en lugares estratégicos, como oficinas de negocios,
asociaciones comerciales y centros de reuniones. Estos materiales fisicos pueden recordar a

potenciales clientes la presencia y servicios del broker.

9. Webinars y conferencias en linea: Organizar eventos en linea, como webinars y
conferencias, brindara la oportunidad de llegar a un publico mas amplio sin restricciones

geograficas. Esto no solo posicionard como un lider en la industria, sino que también
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permitird recopilar informacion de contacto valiosa para futuras interacciones.

10. Descuentos y promociones especiales: Ofrecer descuentos o paquetes
promocionales exclusivos para la audiencia local puede ser una estrategia efectiva para llamar

la atencion de nuevos clientes y fomentar el interés en los servicios que se ofrecen.

Para el relacionamiento con clientes sera necesario realizar material publicitario para
las capacitaciones y presencia fisica con clientes potenciales, se considerara la elaboracion de
material al menos dos veces al afio, para obtener mejores precios por mayoreo de

elaboracion:

Precios de referencia considerando un proveedor nacional: Tomatodo plastico de PVC
con logo impreso full color de hasta 2,8cm de ancho x proporcional de alto. Precio por unidad
$ 2,24 a partir de las 250 unidades. Boligrafo plastico color traslicido con mecanismo
retractil. Precio por unidad $ 0,42 a partir de las 300 unidades. Agenda ecologica de 13,5 x 18
cm. Incluye boligrafo, 50 hojas de linea. Precio por unidad $ 2,30 a partir de las 50 unidades.
Soporte para celular ecolégico, innovador y practico para uso de escritorio con facil acceso al
cable de carga. Precio por unidad $ 1.73 a partir de las 300 unidades. Sport Bag Mochila
Cambrella 30 x 40 cm. Precio por unidad $ 1.10 partir de las 50 unidades. Dado que el mayor
porcentaje del publico objetivo prefiere tener un broker para que maneje sus poélizas de
fianzas, sera indispensable dar atencion a aquellos clientes que pese a tener un broker
actualmente, no estén satisfechos con la atencion que este les brinda, y gracias a la plataforma
que se propone, puedan contar con un servicio mas agil y eficaz que el que ya obtengan de su

actual broker.
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Tabla 16

Matriz de Promocion

DESCRIPCION DEL PROYECTO

Estrategia

1. Para dar a conocer los productos y servicios de seguros del broker se utilizan las estrategias de marketing para llegar al objetivo publico, acorde a su
generacion, ubicacion, disponibilidad, entre otros.

2. Incluir campanas publicitarias en medios digitales y tradicionales, relaciones publicas, marketing en redes sociales, participacion en eventos de la
industria y colaboraciones con otras empresas o profesionales relacionados con el sector de los seguros.

3. Posicionar la marca, atraer clientes potenciales y fomentar los atributos como la confianza en el broker.

Objetivo

Incrementar en un 3% el reconocimiento de la marca del broker de seguros de fianza en la zona Austral, y en otras regiones del pais, mediante el
seguimiento mensual de la interaccion en canales de comunicacion fisicos y digitales.

Desarrollo de las actividades

Resultado Ene Jul- Ene Jul- Ene
Subproyecto / Actividades esperado Frecuencia Indicadores Responsables Comienzo Duracion . .
(meta) -Jun Dic -Jun Dic -Jun
2024 2024 2025 2025 2026
Manejo de redes sociales Aumento de Numero de Communit
1.1 y pagina web seguidores  Trimestral nuevos Managery ene- 2024 12 meses

Community Manager enun 15% seguidores
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Costo de mantenimiento  Evaluacion
. . Costo total
de redes sociales para  trimestral del
publicidad Redes costo de . ('le. .
1.2 . .. Trimestral ~ publicidad Marketing  ene- 2024 12 meses
sociales: Facebook, publicidad en
en redes
Instagram, Google Ads, redes sociales
Linkedin, TikTok sociales
Participacion Numero de
13 Partlcl'pa(non' en Veqtas en 4 eventos Anual eventos de Broker ene- 2024 12 meses
de la industria y ferias de ventas al ventas
afio participados
., Aumento del Trafico
Influencer Promocién de 20% en el enerado
1.4 servicios a través de un L Trimestral ~ © Marketing  ene- 2024 12 meses
. trafico del por el
influencer oo .
sitio web influencer
Incremento
del 15% en Numero de
Elaboracion/adquisicion las unidades de .
15 de Material Publicitario solicitudes Anual material Marketing  ene-2024 12 meses
de cotizacion publicitario
online
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11.8 Personas

En cuanto a las personas, en el marketing mix, se refiere al personal que esta
involucrado en la prestacion del servicio. Para un broker de seguros especializado en fianzas

en linea en la zona Austral de Ecuador, las consideraciones son:

Personal altamente capacitado: El personal debe contar con un conocimiento
especializado en seguros de fianzas y estar capacitado para brindar asesoramiento y soporte a
los clientes. También deben tener habilidades de comunicacion efectiva y empatia para poder
entender las necesidades y preocupaciones de los clientes, ademas de contar con habilidades
en el manejo de plataformas diversas de trabajo colaborativo, de modo que el uso de la

plataforma que usa la empresa sea utilizado con total destreza.

Atencion al cliente: Dado que el servicio se brinda en linea, es importante contar con
un equipo de atencion al cliente que esté disponible para resolver consultas, entregar
verdadera asesoria y mantener una comunicacion fluida y asertiva con los usuarios, a través

de canales virtuales como: chat en vivo, correos electronicos y llamadas telefonicas.

Personalizacion del servicio: La empresa busca diferenciarse, al ofrecer un servicio
personalizado a los clientes. Esto implica adaptar las soluciones de fianza a las necesidades

especificas de cada cliente y brindar un trato inmediato y empatico para generar confianza y

fidelidad.

Experiencia del cliente: Es fundamental cuidar la experiencia del usuario final en
todos los encuentros con la empresa. Esto incluye desde la facilidad de uso de la plataforma
en linea hasta la calidad de las interacciones con el personal. Se buscara constantemente la
mejora y la satisfaccion del cliente ayudara a generar boca a boca positivo y a fomentar la

recomendacion de la empresa.
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Capacitacion continua del personal: Dado que el mercado de seguros y fianzas
evoluciona constantemente, es esencial que el personal se mantenga actualizado y contintie
capacitandose en los Ultimos cambios y regulaciones del sector. Esto garantizara que se
brinde el mejor asesoramiento a los clientes y estar al tanto de las mejores practicas en la

industria.

Generacion de confianza: El sector de los seguros de fianzas se basa en la confianza
mutua entre el cliente y el broker. La empresa se enfocara en construir relaciones solidas
basadas en la transparencia, la honestidad y la confidencialidad. Esto se puede lograr
mediante la comunicacion clara de los términos y condiciones de las polizas, la pronta
respuesta a las consultas y la gestion adecuada de cualquier reclamo o problema que pueda

surgir.

Retroalimentacion y mejora continua: La empresa estara abierta a recibir feedback
de sus clientes y utilizarlo como oportunidad para mejorar sus servicios. Esto incluye realizar
encuestas de satisfaccion, solicitar testimonios o resefias y analizar los comentarios para
identificar areas de mejora y optimizacion. La retroalimentacion positiva también sera
utilizada como herramienta de marketing para respaldar la reputacion de la empresa y atraer

nuevos clientes.

Perfil del Representante Legal

Perfil Blando: El representante legal de una empresa que es un broker de fianza en
linea para la zona austral del Ecuador debe ser una persona confiable y comprometida. Debe
tener habilidades de comunicacion efectivas y ser habil para establecer y sostener relaciones
comerciales solidas y duraderas con los clientes, aseguradoras y otras partes interesadas.
Ademas, debe ser organizado, con capacidad de gestion del tiempo y estar orientado a

resultados. Este rol también requiere una actitud proactiva y resolutiva, para poder tomar
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decisiones acertadas y ofrecer resoluciones a los distintos conflictos que se surjan en el

ambito del seguro de fianzas.

Perfil Grueso: El representante legal de una empresa broker de fianza en linea para la

zona austral del Ecuador debe cumplir con los siguientes requisitos:

Debe estar calificado como agente de agencias asesoras productoras de seguros.

Debe poseer un certificado del programa de formacion en materia de seguros con una
duracién de 258 horas, o en su defecto, contar con un registro laboral de minimo tres afos en

la industria de seguros.

La experiencia se acreditara mediante el récord del tiempo de trabajo, respaldado por
el IESS (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social), asi como de un certificado otorgado por

la compaiiia que integre el sistema de seguros.

En caso de ser extranjero, debe contar con la autorizacion correspondiente para

trabajar en Ecuador.

Es importante que el representante legal no tenga obligaciones pendientes que puedan

afectar su capacidad de desempefiar sus funciones de manera adecuada.

En resumen, el representante legal de esta empresa deberd cumplir con los requisitos
de calificacion y experiencia en seguros, ademas de poseer la autorizacion para trabajar en
Ecuador en caso de ser extranjero. También se espera que sea una persona confiable,
comunicativa y orientada a resultados, capaz de establecer relaciones solidas con los clientes

y tomar decisiones efectivas.
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11.9 Procesos

En el ambito de los procesos, se busca establecer un flujo eficiente y efectivo de
actividades, que permitan llevar a cabo las operaciones del corredor de seguros de fianza en

la zona Austral del Ecuador. Algunos aspectos relevantes son los siguientes:

Proceso de posicionamiento: Se han definido estrategias de posicionamiento para
destacar la propuesta de valor del corredor de seguros de fianza en el mercado. Se busca
diferenciarse de la competencia resaltando aspectos como la experiencia, la especializacion

en compras publicas y la capacidad de brindar soluciones personalizadas.

Seleccion de canales de comunicacion: Se han determinado los medios de
comunicacion mas eficaces para alcanzar a la audiencia especifica, lo que podria abarcar la
utilizacion de plataformas digitales, como redes sociales y publicidad en linea, junto con

enfoques de relaciones publicas y participacion en eventos pertinentes dentro de la industria.

Desarrollo de contenido y materiales promocionales: Se ha elaborado un plan de
contenido que incluye la creacion de materiales promocionales y educativos. Estos materiales
tienen como objetivo informar y educar a los potenciales clientes sobre los beneficios de los

seguros de fianza y el valor afiadido que el corredor puede ofrecer.

11.10 Entorno

El entorno en el cual se desarrollaré este proyecto es un factor clave a considerar.

Algunos aspectos relevantes del entorno son los siguientes:

Entorno econdmico: El analisis del entorno econémico se ha llevado a cabo,
considerando las condiciones y tendencias econémicas que pueden influir en el mercado de

seguros de fianza. Se ha evaluado la situacién econdmica de la region, la demanda de
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servicios de seguros y las oportunidades de crecimiento.

Entorno legal y regulatorio: Se debe tener en cuenta el marco legal y regulatorio
relacionado con los seguros de fianza en Ecuador. Esto implica cumplir con los requisitos
legales para operar como corredor de seguros y asegurarse de que todas las actividades se
realicen de acuerdo con las regulaciones vigentes. También se deberd estar al tanto de

posibles cambios en las leyes y regulaciones que puedan afectar el negocio.

Entorno competitivo: Se ha realizado un analisis de la competencia, identificando a
otros corredores de seguros de fianza y evaluando sus fortalezas, debilidades y estrategias. En
este sentido se han buscado oportunidades para diferenciarse y posicionarse de manera

efectiva en el mercado.

Entorno tecnoldgico: Se ha evaluado el entorno tecnoldgico en la zona Austral del
Ecuador, considerando la disponibilidad de infraestructura de comunicaciones y acceso a
Internet. Esto con el fin de garantizar la implementacion exitosa de la plataforma en linea

CAI WORLD vy ofrecer servicios digitales eficientes a los clientes.

Entorno social y cultural: Se han considerado aspectos sociales y culturales relevantes
para adaptar las estrategias de marketing y comunicacion a las caracteristicas de la poblacion
objetivo. Se ha buscado comprender las preferencias, necesidades y valores de los clientes

para ofrecer un servicio personalizado y relevante.

Estrategia de Diferenciacion

Para establecer la estrategia de diferenciacion en la creacion del Asesor de seguros en
la zona Austral del Ecuador se destaca las siguientes caracteristicas y ventajas competitivas,

que distinguen de otros corredores y se posiciona como una opcién de preferencia para el
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mercado meta.

Especializacion: Se centra en un segmento puntual, como son los Seguros de Fianza,
guiados por profesionales con certificaciones en conocimientos de este tipo de seguros y
habilidades para venta consultiva, lo que te permitird ofrecer soluciones personalizadas y

adaptadas a las necesidades de cada uno de los clientes.

Servicio al cliente excepcional: El trato personalizado al entregar un acceso a la
plataforma que le permite formarse, interactuar con profesionales para el asesoramiento
experto en la seleccion y emision de polizas de seguros adecuadas. Ademas de mantener una
comunicacion constante entre cliente y asesores, monitoreo y control de sus solicitudes, en
conjunto con la interaccion inmediata que permitira conocer el nivel de satisfaccion que

presente el cliente.

Innovacion: La implementacion de herramientas en linea se ofrece como canal
principal la Plataforma, en la que los clientes pueden solicitar cotizaciones, comparar
opciones de seguros y realizar transacciones, de manera facil y rapida, como la descarga de
poliza, facturas, formularios, pagos. Ademas de mantener actualizado a los clientes sobre las
ultimas, regulaciones que pueda ser de interés o afectacion en la operacion, asi como

tendencias y avances en el mercado asegurador

Aliados estratégicos: Contar con proveedores con buena reputacion que generen
confianza y tranquilidad, entre los mas importantes con las principales aseguradoras del pais
que se destaquen en resultados técnicos y financieros, de la misma manera el cliente pueda
considerar la posibilidad de establecer alianzas estratégicas con otros actores del sector, como
abogados especializados en seguros, servicios de evaluacion de riesgos, de tal manera que

represente un valor agregado en el servicio.
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Educacion: Formar al cliente con la informacion didactica colgada en la plataforma y
adicional mediante los webinars y talleres sobre temas relevantes, por ejemplo: como
diligenciar los formularios para la calificacion favorable requerida en la obtencion de este
tipo de polizas, o como redactar el contrato para beneficiarse en caso de incumplimiento del
contratista mediante la poliza de seguros, asi como también la explicacion sobre la
efectivizacion de la poliza de Fianzas, la transparencia en la aplicacion de condiciones y

formalidades. También se motiva la autoeducacion.
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MKT MIX Actividades Descripcion 2023 2024 2025 2026 2027
PRODUCTO  Asesoria gratuita en compras  Plataforma en linea $425,55 $473,94 $496,71 $520,57 $545,58
publicas para asesorias
permanentes, 8 horas
al mes
Implementacion de Plataforma en linea $425,55 $473,94 $496,71 $520,57 $545,58
herramienta de cotizacion - para compartir
informacion sobre seguros de  informacion, 8 horas
fianza al mes
Administracion de las cuentas Plataforma en linea $425,55 $473,94 $496,71 $520,57 $545,58
incluye capacitacion de para impartir
nuevas tendencias y capacitaciones, 8 horas
herramientas en la plataforma al mes
- catalogo de productos
Elaboracion de video y/o Video informativo y/o $200,00 $204,99 $210,10 $215,35 $220,72
manual manual del uso de la
herramienta web
Elaboracion de un plan de A través de los $851,09 $947,88 $993,41  $1.041,14  $1.091,15
negocios principales socios
estratégicos se
elaborari el plan de
negocios 16 horas al
afo
PROMOCION Manejo de redes sociales y Empresa externa $1.600,00  $1.639,92  $1.680,84  $1.722,77 $1.765,76

pagina web - Community
Manager

contratada para
manejar redes
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Costo de mantenimiento de
redes sociales para publicidad

Redes sociales:
Facebook, Instagram,
Google Ads, Linkedin,
TikTok

$1.000,00

$1.024,95

$1.050,52

$1.076,73

$1.103,60

Participacion en ventas de la
industria y ferias

1 Stand, 3 Roll Ups,
25 Habladores

$485,00

$497,10

$509,50

$522,22

$535,24

Influencer

Promocion de
servicios a través de
un influencer

$300,00

$307,49

$315,16

$323,02

$331,08

Material Publicitario

50 agendas, 50 sport
bag, 250 tomatodos,
300 boligrafos, 300

soporte ecologico

$1.406,50

$1.441,59

$1.477,56

$1.514,43

$1.552,21

PRECIO

Contrato de agenciamiento

Acuerdo y
negociaciones con
compaiiias de seguros,
16 horas al afio

$851,09

$947,88

$993,41

$1.041,14

$1.091,15

Elaboracién de un plan de
negocios / Negociaciones
comerciales

A través de los
principales socios
estratégicos se
elaborara el plan de
negocios 16 horas al
afo que incremente el
porcentaje de
comision y disminuya
el costo para el cliente

Incluido
en el
producto

Incluido en
el producto

Incluido en
el producto

Incluido en
el producto

Incluido
en el
producto

PLAZA

Plataforma CAI WORLD

Plataforma para
cotizaciones,
informacion sobre
estado de tramite,
capacitaciones

$1.440,00

$1.475,93

$1.512,75

$1.550,50

$1.589,18
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Alquiler sala coworking Se realizaran $2.400,00  $2.459,88  $2.521,25  $2.584,16 $2.648,63
reuniones con clientes
o con el personal
Visitas presenciales a clientes  Se realizaran visitas en  $12.000,00 $12.299,40
oficina y/o en campo, $12.606,27 $12.920,80 $13.243,17
4 horas mensuales y
gastos de movilizacion
TOTAL $23.810,33 $24.668,81
$25.360,90 $26.073,95 $26.808,63
VALORES HORAS HOMBRE A NO CONSIDERAR $2.978,83 $3.317,57 $3.476,95  $3.643,98 $3.819,04
VALOR PARA CALCULOS FINANCIEROS $20.831,50 $21.351,25
$21.883,96 $22.429,96 $22.989,59
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12. PROCESOS

12.1 Operaciones

Distribucion de planta

De acuerdo con lo mencionado anteriormente, la modalidad de atencion al cliente sera
bajo teletrabajo, sin embargo, se tendra la posibilidad de realizar reuniones presenciales
cuando el cliente asi lo requiera y que no sea en su oficina. Para esto, se ha establecido
alquilar salas de Coworking por 8 horas al mes. La distribucion de la sala se encuentra en la

imagen a continuacion.

Figura66.

Plano de sala Coworking propuesta.

Alternativas de ubicacion fisica del proyecto
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Las salas Coworking consideradas se muestran en la tabla siguiente, donde se tienen

dos opciones en la ciudad de Cuenca y una en Azogues.

Tabla 18.

Alternativas de Salas Coworking.

NUMERO ALTERNATIVAS DIRECCION

PAGINA WEB

1 Coworking Cuenca Av. C3 27 de https://www.coworkingcuenca.com/
Febrero 2-85,
Cuenca

2 Yanz Coworking Via https://www.impagto.net/impagto-

UNAE Azogues Guarumales cuenca-mucho-mas-que-un-

Méndez, coworking/
Azogues

3 La Ofi Coworking ~ Simén Bolivar  https://laoficoworking.com/

14-36, Cuenca

Eleccion de alternativas

A continuacion, se tienen los criterios para evaluar las tres distintas alternativas de

localizacion mencionadas. Se ha colocado una puntuacion del 1 al 5, donde 1 es la

calificacién mas desfavorable y 5 la mas favorable.
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Tabla 19.

Criterios de evaluacion para seleccién de ubicacion fisica de sala Coworking

Numero Criterios de Localizacion Alternativa  Alternativa  Alternativa

1 2 3

1 Zona comercial 5 4 4

Servicios basicos disponibles 5 4 5

3 Acceso en todo tiempo 4 3 4

5 Accesibilidad para el personal 5 4 5

6 Seguridad 5 4 4

7 Estacionamiento para clientes 5 2 4

disponibles

8 Permiso para operar 5 5 )
9 Potenciales riesgos sociales

10 Potenciales riesgos ambientales 5 5 5

Puntaje Total 44 36 41

Por lo tanto, se ha escogido trabajar en la sala de la alternativa 1 que corresponde a

Coworking Cuenca.

Macro localizacion

Se ha determinado que la sala Coworking se encontrara en la ciudad de Cuenca

perteneciente a la provincia de Azuay.
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Figura 67.

Macro Localizacion

Nulti

Micro localizacion: La alternativa 1, Coworking Cuenca, se encuentra ubicada en

Avenida C3, 27 de febrero, 2-85. En la imagen siguiente se observa la localizacion exacta.
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Figura 68.

Micro Localizacion.
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Procesos Estratégicos

Direccion y Coordinacion Estratégica: El proceso de Gerencia General implicara la
direccion y coordinacion de todas las actividades de la empresa. Esta funcion estara a cargo
del representante legal de la empresa y se encargara de establecer la vision, mision y
objetivos generales de la organizacion, asi como definir las estrategias a largo plazo para el

crecimiento y el logro de metas.

Toma de Decisiones Estratégicas: La Gerencia General serd responsable de tomar
decisiones estratégicas importantes, como la identificacion de nuevos mercados potenciales,

la seleccion de alianzas estratégicas con otras empresas, la evaluacion de oportunidades de
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expansion y la asignacion de recursos para diferentes proyectos.

Supervision y Evaluacion del Desempeiio: La Gerencia General supervisard y
evaluara el desempeno global de la empresa, asegurandose de que los objetivos establecidos
se estén cumpliendo y de que todos los procesos operativos y de apoyo estén funcionando
eficientemente. Se realizaran analisis periddicos de resultados y se tomaran acciones

correctivas si es necesario.

Comunicacion con Stakeholders: La Gerencia General sera el punto de contacto
principal con los stakeholders externos de la empresa, como aseguradoras, proveedores,
instituciones financieras y entidades gubernamentales. Mantendra una comunicacion fluida y
estratégica con estas partes interesadas para fortalecer relaciones y generar oportunidades de

negocio.

Liderazgo y Motivacion del Equipo: El representante legal como Gerente General
serd el lider del equipo y se asegurard de motivar y mantener un ambiente de trabajo positivo
y colaborativo. Fomentara la cultura organizacional, promoviendo los valores y la vision de

la empresa entre el personal.

Procesos Operativos

Agenciamiento con Compaiiias de Seguros: El equipo de gerencia general se
encargara de identificar y seleccionar las principales compafiias de seguros que han reportado
mejores resultados técnicos y de rentabilidad en el mercado y estén dispuestas a asumir los
riesgos o emitir pdlizas de seguros. Se negociara las alianzas contractuales y comerciales con
las aseguradoras seleccionadas. Esto implicara acordar las comisiones por los negocios

referidos y establecer los esquemas de Tasa Técnica y Comercial.

Como parte fundamental de este proceso se buscard aumentar el poder de negociacion

del broker, a través del crecimiento de su cartera de clientes y la segmentacion acorde al
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apetito de riesgo de las diferentes compatfiias de seguros. También se enfocara en utilizar la
tecnologia para mejorar la asesoria y la interaccion con la aseguradora, asegurado y

contratista.

Atencion al Cliente y Gestion de Consultas: Este proceso se enfoca en la recepcion
y atencion de consultas de los clientes. El personal capacitado atendera a los clientes a través
de canales presenciales, virtuales como chat en vivo, correos electronicos y llamadas
telefonicas para brindar asesoramiento, asistencia y direccionamiento en la seleccion y
emision de polizas de seguros adecuadas. Seguimiento y Gestion de Reclamos: El equipo
operativo sera responsable de recibir y gestionar los reclamos de los clientes. Se llevara a
cabo una investigacion de los reclamos, comunicacion con las aseguradoras y resolucion

efectiva de los problemas para garantizar la satisfaccion del cliente.

Desarrollo y Actualizacion del Personal: Este proceso implicara la capacitacion
continua del personal para mantenerlos actualizados en los cambios y regulaciones del sector
de seguros y fianzas. La gerencia y direccion supervisaran y coordinaran estas actividades

para garantizar un equipo altamente capacitado.

Procesos de Soporte

Soporte Tecnoldgico: Este proceso abarca el mantenimiento y soporte de la
plataforma en linea que permitira a los clientes solicitar cotizaciones, comparar opciones de
seguros y realizar transacciones de manera facil y rapida. También incluird la gestion de

plataformas colaborativas para el trabajo interno del equipo.

Administracion de Talento Humano: El proceso de administracion de talento
humano incluird la seleccidn, contratacion y capacitacion del personal necesario para brindar
el servicio de corretaje de seguros de fianzas. También se abordaran aspectos relacionados

con la evaluacion del desempefio y el desarrollo profesional del equipo.
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Gestion Financiera: Este proceso se enfocara en la administracion de los recursos
financieros de la empresa, incluyendo la planificacion presupuestaria, facturacion, cobranza,

pagos a proveedores y analisis financiero para tomar decisiones estratégicas.

Recepcion de Documentos y Archivo: Este proceso se encargara de recibir y
almacenar los documentos necesarios para llevar a cabo las operaciones del corredor de

seguros de fianzas, como contratos, certificados, solicitudes de los clientes, entre otros.

Proceso de evaluacion y seguimiento del Plan de Marketing: Se estableceran
métricas y objetivos claros para evaluar la efectividad. Se realizaran seguimientos periédicos

para medir los resultados y realizar ajustes en la estrategia segiin sea necesario.
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Diagramas de Flujo

Figura 69.

Proceso de agenciamiento con Compafiias de seguros.
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Figura 70.

Proceso de atencion al cliente y gestion de consultas.

Atencion al Cliente y Gestion de Consultas
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12.2 Disefio Organizacional

Para la implementacion de un broker de seguros de fianzas en la zona austral del
Ecuador es importante mantener una estructura simple y eficiente donde cada miembro del

equipo tendra multiples roles para maximizar la eficiencia:

Direccién General: Quien debera encargarse de la toma de decisiones estratégicas, la

gestion general de la empresa y la representacion ante clientes y socios.

Ventas y Relaciones con Clientes: Agentes de ventas y relaciones con clientes que se
encargaran de interactuar directamente con los clientes, entender sus necesidades, ofrecer
soluciones y cerrar acuerdos. Esta area serd la encargada para la generacion de ingresos y la

construccion de relaciones a largo plazo.

Operaciones y Administracion: Encargarse de las operaciones y la administracion.
Gestionar la documentacion, los tramites, la comunicacion con las aseguradoras y asegurarse
de que todas las operaciones se lleven a cabo sin problemas, asi como validara los

vencimientos de la cartera colocada.

Gestion de Riesgos y Cartera: Es necesario contar con un especialista en gestion de
riesgos que evalte la solvencia financiera de los clientes y realice analisis de riesgos para
determinar la viabilidad de los negocios a colocar con las compafiias de seguros, asi como
valide las liquidaciones de comisiones generadas con relacion a los cobros realizados por

cartera colocada.

Tecnologia y Soporte: Mantener los sistemas de gestion, asegurar que la plataforma

en linea esté funcionando correctamente y brindar soporte técnico interno.
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Organigrama estructural:

Figura7l
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Este disefo organizacional simplificado tiene en cuenta las principales areas de
responsabilidad en un broker de seguros de fianzas, incita a una comunicacion efectiva con la

colaboracion de los integrantes del grupo, el cual es pequeiio.

12.3 Diseifio Funcional

Figura72.

Disefio Funcional
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Aqui se presenta la estructura funcional para el broker de seguros de fianza que opera

en linea, basada en la informacién proporcionada anteriormente:

Director Ejecutivo. - Es la propietaria y administradora del negocio, quien cuenta

con toda la acreditacion necesaria para el cargo.

Departamento de Ventas. - Esta encargado de adquirir nuevos clientes y gestionar las

relaciones comerciales.

Departamento de Operaciones. - Responsable de gestionar la emision de polizas de
seguro de fianza y llevar a cabo los tramites necesarios, se asegura del buen funcionamiento

de la plataforma

Departamento de Riesgos y Cartera. - Colabora con la gestion de calificacion de

clientes, atiende las consultas y solicitudes, brindandoles apoyo y resolviendo sus problemas.

Departamento de Marketing. - Es un outsourcing contratado para promover los

servicios del broker a través de diferentes canales.

Departamento de Tecnologia. - Requiere de un gestor tecnologico para asegurar la
vigilancia del desarrollo y mantenimiento de la plataforma en linea utilizada para operar el
negocio. También, del mantenimiento de licencias y actualizacion de la pagina Web.

Departamento de Finanzas y Contabilidad. - Es un servicio de externalizacion
contratado para encargarse de la administracion financiera de la empresa, lo cual abarca la

gestion contable, el control de gastos y el andlisis financiero.

Departamento de Talento Humano o Recursos Humanos. - El encargado es
responsable de las tareas relacionadas con la contratacion, seleccion, formacion, desarrollo,

evaluacion del rendimiento y bienestar de los empleados.
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12.4. Buenas Practicas

Normas de seguridad: Al ser una empresa de seguros suya operacion se realiza
mayormente en la plataforma de trabajo colaborativo, se debe tomar en cuenta la Ley de
Proteccion de Datos de Ecuador, que establece una serie de requisitos y principios algunos de

los principales aspectos de la ley que se deben considerar son:

Consentimiento informado: La empresa debe obtener el consentimiento informado de
los usuarios para la recoleccion, almacenamiento y uso de sus datos personales. El

consentimiento debe ser claro, especifico y previo.

Finalidad y proporcionalidad: La empresa solo puede recopilar y utilizar los datos

personales de los usuarios para los fines especificos establecidos y de manera proporcional.

Seguridad y confidencialidad: La empresa debe implementar medidas de seguridad

adecuadas para proteger los datos personales de los usuarios y garantizar su confidencialidad.

Derechos de los usuarios: Los usuarios tienen derechos de acceso, rectificacion,
cancelacion y oposicion (derechos ARCO) sobre sus datos personales. La empresa debe

establecer un proceso para que los usuarios ejerzan estos derechos.

Transferencia internacional de datos: Si la empresa transfiere datos personales a otros
paises, debe asegurarse de que se cumplan los requisitos legales y que se proporcione un

nivel adecuado de proteccion de datos.

Responsabilidad y rendicion de cuentas: La empresa tiene la obligacion de realizar lo
que indica la Ley de Proteccion de Datos y debe ser capaz de demostrar el cumplimiento a

través de politicas, procedimientos y documentacion adecuada.

Se debe recalcar que actualmente, la plataforma que se propone usar para la gestion

del broker cumple con las disposiciones, y satisface un alto nivel de seguridad para los datos
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e informacion sensible.

Es importante tener en cuenta que estos son algunos de los aspectos claves iniciales
para arrancar operaciones, segun lo dispone la Ley de Proteccion de Datos de Ecuador. Para
un futuro, sera recomendable consultar la ley en su totalidad y obtener asesoramiento legal
para asegurarse de que la empresa cumpla con todas las disposiciones correspondientes a su

operacion en linea en la region austro de Ecuador.

Normas de higiene: Estardn encaminadas a salvaguardar la integridad el personal que
labora en el espacio de coworking, es decir, estos espacios deberan cumplir con las normas de
higiene que aseguren el bienestar a corto y mediano plazo de estadia para todos los usuarios

miembros del broker, especialmente en casos de pandemia o catastrofes.

Normas ambientales: Estan encaminadas a garantizar que la empresa tenga précticas
sostenibles y respetuosas con el medio ambiente. Esto implica: Gestion responsable de los
recursos, reduccion de la huella de carbono, control y gestion adecuada de los residuos,
cumplimiento de la normativa ambiental aplicable, sensibilizacion y formacion de los
empleados, uso eficiente de recursos, gestion de residuos, reduccion de emisiones de carbono,

educacidén ambiental.

Estas politicas se enfocan en promover la sostenibilidad, la eficiencia en el uso de
recursos y el cumplimiento de las regulaciones ambientales, con el objetivo de minimizar el
impacto ambiental de las actividades de la empresa y fomentar la proteccion del medio

ambiente.

Normas Sociales: En primer lugar, se busca establecer relaciones laborales justas y
respetuosas, garantizando el cumplimiento de los derechos laborales, la no discriminacion, la
igualdad de oportunidades y la diversidad. Se promueve un ambiente de trabajo seguro,

saludable y libre de acoso, asi como beneficios y politicas que apoyen el bienestar y equidad
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entre la vida personal y desempeio profesional.

Ademas, se busca impulsar précticas responsables en relacion con los clientes y la
comunidad. Esto incluye ofrecer servicios que cumplan con altos estdndares éticos y de
calidad, garantizar la confidencialidad y proteccion de los datos personales de los clientes, asi
como contribuir al desarrollo sostenible de la comunidad a través de programas de

responsabilidad social y apoyo a causas socialmente relevantes.

Es importante que todas estas normas, politicas y conductas estén claramente
definidas, se comuniquen y se implementen de manera efectiva y progresivamente para
garantizar un ambiente laboral seguro, saludable y respetuoso para fortalecer la gestion del

broker de seguros de fianza en linea.
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Buenas Précticas en Seguros de fianza
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12.5. Responsabilidad Social Corporativa

La RSC implica una gestion ética y responsable de los recursos de la empresa,

considerando el impacto social, ambiental y econémico de sus operaciones. Aunque el seguro

de fianzas es una obligacion legal para contratar con el Estado, un corredor de seguros de

fianzas puede adoptar practicas de RSC para garantizar la transparencia, la ética empresarial

y el compromiso con el bienestar de la sociedad y el medio ambiente. La RSC no solo

beneficia a la comunidad y al medio ambiente, sino que también genera ventajas competitivas

como: Mejorar la reputacion de la empresa y fortalecer las relaciones con los clientes,
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empleados y otros grupos de interés.

Aqui se detalla los beneficios de la implementacion de politicas y acciones en

términos de RSC para el broker de seguros de fianza:

Promocion de la Transparencia y la Etica Empresarial: Aunque el seguro de fianzas
es una obligacion legal, un corredor de seguros de fianzas comprometido con la RSC se
enfocard en ofrecer un servicio transparente y ético. Esto incluye la comunicacion clara de los
términos y condiciones de las polizas, el asesoramiento imparcial a los clientes y la
honestidad en todas las transacciones. La transparencia y la ética son elementos

fundamentales de la RSC y contribuyen a la confianza y la credibilidad de la empresa.

Promocion de la Responsabilidad y el Cumplimiento de Contratos: El seguro de
fianzas es una herramienta que garantiza el cumplimiento de contratos y ofrece seguridad
econdmica tanto para las empresas como para las entidades gubernamentales que contratan
servicios. Al brindar servicios de corretaje de seguros de fianzas, la empresa promueve la
responsabilidad y el cumplimiento de acuerdos comerciales, lo que resulta esencial para el

crecimiento mayormente sostenible y la consolidacion de las organizaciones.

Apoyo a Empresas y Proveedores Responsables: Aunque el seguro de fianzas es una
obligacion legal al ser contratista del Estado, el corredor de seguros de fianzas puede
seleccionar proveedores y aseguradoras con buenas practicas de RSC. Al hacerlo, promueve y
apoya a empresas y entidades que también tienen un compromiso con la responsabilidad

social, lo que contribuye a una cadena de valor responsable y a fortalecer la ética profesional.

Fomento del Desarrollo Econdmico Local: Al brindar servicios de corretaje de
seguros de fianzas en la zona Austral del Ecuador, la empresa contribuira al desarrollo
econdomico local. El acceso a seguros de fianzas facilitara el crecimiento de empresas locales

al permitirles participar en contratos con entidades gubernamentales y otras compaiias, lo



173

que a su vez generara empleo y desarrollo en la region.

Participacion en Proyectos de Responsabilidad Social: El corredor de seguros de
fianzas puede destinar parte de sus ingresos a proyectos de responsabilidad social que
beneficien a la comunidad local. Esto podria incluir programas de educacion financiera,
contratacion publica, dando asi apoyo a comunidades vulnerables y promocion de la
sostenibilidad de los negocios de la region, lo que contribuira al desarrollo sostenible de la

sociedad.

12.6. Gestion de Personas

La gestion de personas en un broker de seguros de fianza en linea asegura contar con
un equipo talentoso y comprometido que pueda cumplir con los entregables de la empresa, lo
que se traduce en una mejora en la calidad del servicio, una mayor productividad y la

satisfaccion tanto de clientes internos como externos.

Algunos aspectos que la gestion de personas asegura son:

Seleccion y reclutamiento: Garantiza la contratacion de profesionales capacitados y
con vasta experiencia en el sector de seguros de fianza en linea. Esto permite asegurar que el
equipo cuente con las habilidades y conocimientos necesarios para brindar un servicio de

calidad a los clientes.

Desarrollo y capacitacion: Proporciona oportunidades de formacion y actualizacion
constante a los empleados, lo que les permite estar al tanto de las ultimas tendencias y
regulaciones del sector, asi como adquirir nuevas habilidades técnicas. Esto asegura que el
equipo esté preparado para enfrentar los desafios y brindar un servicio de calidad a los

clientes.
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Motivacion y retencion: La gestion de personas se centrara en crear un entorno de
trabajo favorable que fomente la motivacion y satisfaccion de los empleados, basadas en las
buenas précticas laborables expuestas. Esto incluye reconocer el trabajo bien hecho, ofrecer
oportunidades de crecimiento y promocion interna, y garantizar una compensacion justa. Una

gestion eficaz de personas ayuda a retener al talento y reduce la rotacion de personal.

Comunicacion y trabajo en equipo: La gestion de personas fomenta la comunicacion
efectiva entre los miembros del equipo y promueve un ambiente de trabajo colaborativo. Esto
asegura una mejor coordinacion y flujo de informacion, lo que resulta en una mayor

eficiencia y calidad en el servicio al cliente.

En un broker de seguros de fianza que opera su gestion en linea a través de una
plataforma de trabajo colaborativa especializada, se requieren los siguientes roles: Gerente de
Operaciones, Ejecutivos de Ventas, Ejecutivos de Cuentas, Servicios Outsourcing Contable,

Marketing, Coworking y Gestores de Plataforma Tecnologica.
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Figura 74.

Descripcion de puestos.
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Marketing Servicio Marketing  |el formulario para su calificacicén, presentando los requisitos 1 si 70,9241667
solicitados

Encargados de administrar y mantener la plataforma de trabajo
colaborativa especializada, asegurando su correcto funcionamiento y
5 Gestores de Plataforma  |brindando soporte técnico a los usuarios internos y externos. Cargo
Operacién Tecnol dgica permanente con remuneracién salarial.. Cada proveedor debe cumpli
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solicitados

. X Encargado de supervisar y coordinar todas las areas dela empresa,
Operaciones Gerente de Operaciones
asegurando el de los objetivos

Los puestos pueden ser permanentes o temporales, dependiendo de las necesidades y
estrategias de contratacion de la empresa. La remuneracion puede ser salarial para la
gerencia, mientras que los asesores de ventas y ejecutivos de cuentas pueden recibir

comisiones basadas en las ventas realizadas, ademas de un salario base.

Los proveedores de servicios de outsourcing, deben llenar y completar el formulario
de calificacion de proveedores (ANEXO), esta actividad debe ser realizada por la directora

general.
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12.7. Perfiles de los Puestos

Al levantar el perfil del puesto para una empresa de seguros de fianza que realiza su

gestion en linea, es importante observar los siguientes aspectos:

Conocimiento técnico: Identificar los conocimientos y habilidades técnicas
necesarias para realizar la gestion de seguros de fianza en linea de manera efectiva. Esto
incluye el dominio de herramientas y plataformas digitales especificas, conocimientos sobre
el manejo de polizas de seguros de fianza, asi como habilidades en andlisis de datos y gestion

de bases de datos.

Experiencia relevante: Evaluar la experiencia previa en el campo de seguros de
fianza, especialmente en el contexto de la gestion en linea. Considerar si el candidato ha
trabajado en compaiias similares, en roles similares o ha demostrado habilidades y

conocimientos relevantes que puedan trasladarse a este entorno especifico.

Habilidades de comunicacion: Dado que la gestion en linea implica una
comunicacion principalmente digital, es esencial que el candidato tenga habilidades solidas
de comunicacidn escrita y verbal. Deben poder comunicarse claramente con los clientes y
colegas a través de diferentes canales, como correo electronico, chat en linea y llamadas

telefonicas.

Orientacion al cliente: En un entorno en linea, es fundamental que el candidato tenga
una fuerte orientacion al cliente y sea capaz de brindar un servicio de calidad y personalizado.
Deben ser capaces de entender las necesidades del cliente y brindar soluciones rapidas y

eficientes, manteniendo una actitud amigable y profesional.

Habilidades de resolucion de problemas: La gestion en linea puede presentar desafios

técnicos y situaciones complejas. Por lo tanto, es crucial que el candidato tenga habilidades
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solidas de resolucion de problemas, siendo capaz de identificar y abordar problemas de

manera proactiva y eficiente.

Adaptabilidad y flexibilidad: Dado que el entorno en linea esta en constante
evolucion, el candidato debe ser capaz de adaptarse y aprender rapidamente nuevas
herramientas y tecnologias. Ademas, deben ser flexibles y estar dispuestos a trabajar en
horarios variables si es necesario, para atender a los clientes de manera efectiva en diferentes

zonas horarias.

Tomando en cuenta los factores expuestos se procede a realizar fichas de perfil de

competencias:
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Tabla 20.

Perfil de Competencias Director General

PERFIL DE COMPETENCIAS

PUESTO DIRECTOR GENERAL
B. MISION DEL CARGO

Planificar, ejecutar, evaluar y controlar de manera eficiente y eficaz, las diligencias
administrativas, de recursos humanos y financieros del broker de seguros de fianza en linea.

LOCALIZACION CUENCA

GEOGRAFICA

SUBORDINADO A NINGUNO

PUESTO

HORARIO LUNES A 8:30 A 18:00
VIERNES

EXIGENCIA Titulo de tercer nivel o certificados avalados en areas de

ACADEMICA Administracion o afines.

EXPERIENCIA EN Minimo cinco afios de experiencia en empresas en

ANOS industrias de seguros o relacionadas.

CAPACITACION
PAQUETES
INFORMATICOS
OFFICE 360 AVANZADO X INTERMEDIO BASICO
INTERNET AVANZADO X INTERMEDIO BASICO
PLATAFORMAS TICS Y AVANZADO X INTERMEDIO BASICO
TRABAJO COLABORATIVO
PLATAFORMAS AVANZADO X INTERMEDIO BASICO
GUBERNAMENTALES
IDIOMAS
INGLES AVANZADO INTERMEDIO X BASICO

COMPETENCIAS

INSTITUCIONALES

PLANIFICACION - ORIENTACION A LOS RESULTADOS: Establecer los medios técnicos y
humanos necesarios para realizar las actividades, alcanzar las metas y lograr los objetivos.
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FORMA A LOS MIEMBROS DEL EQUIPO - TRABAJO EN EQUIPO: Asigna a los integrantes
del equipo que lidera, después de valorar sus capacidades, la autoridad y responsabilidad de ejecutar
sus actividades de forma auténoma.

ESTABLECE RELACIONES PRODUCTIVAS - SERVICIO AL CLIENTE: Mantiene una red
extensa de contactos dentro y fuera de la organizacion.

TECNICA

ESPECIALIZACION - PROFESIONALISMO: Utiliza conocimientos especializados, de alta
complejidad técnica en una variedad de situaciones.

PENSAMIENTO ESTRATEGICO - SOLUCION DE PROBLEMAS: Establece y define soluciones
estratégicas de la organizacion ante los desafios y oportunidades del ambiente.

CONDUCTUAL

INFLUYE - COMUNICACION: Orienta, capacita y apoya a cada uno de los integrantes del equipo
y a sus pares, mediante el cumplimiento de sus expectativas.

ENFRENTA EL CAMBIO - ORIENTACION AL CAMBIO: Garantiza mediante planes de trabajo
el logro de objetivos dentro de actividades algunas de caracter complejas y no rutinarias
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Tabla 21.

Perfil de Competencias Ejecutivo de Ventas

PERFIL DE COMPETENCIAS

PUESTO EJECUTIVO/A DE VENTAS
MISION DEL PUESTO

Identificar las necesidades de cada cliente, entender sus requerimientos especificos y ofrecer
soluciones de seguros de fianza adecuadas para proteger sus intereses y mitigar los riesgos
relacionados con sus actividades comerciales. Establecer relaciones solidas con los clientes,
utilizando habilidades de comunicacidn efectiva para presentar y promover los productos de
seguro de fianza de manera clara y persuasiva. Debe ser capaz de explicar los términos y
condiciones de las polizas, responder las preguntas y resolver las dudas de los clientes de
manera profesional y confiable.

Debe mantenerse actualizado sobre las regulaciones y tendencias del mercado de seguros de
fianza, para poder brindar un asesoramiento solido y entregar soluciones que se cifian a las
cambiantes necesidades de los clientes. Ser un experto en seguros de fianza, proporcionando
un servicio de asesoramiento confiable y personalizado que satisfaga las necesidades de los
clientes y contribuya al éxito y crecimiento de la empresa.

LOCALIZACION CUENCA

GEOGRAFICA

SUBORDINADO A GERENTE DE OPERACIONES

PUESTO

HORARIO LUNES A 8:30 A 18:00 REFERENCIA
VIERNES L

EXIGENCIA Titulo de tercer nivel reconocido y validado en las areas de

ACADEMICA Administracion, Finanzas y /o Contaduria.

Acompanado alternativamente de tres afios de experiencia minima
en las empresas relacionadas como aseguradoras o brokers, mas
certificado de validacion de conocimientos actualizado del MT en
Administracion de Empresas.

EXPERIENCIA EN Minimo tres afios de

ANOS experiencia
CAPACITACION
PAQUETES
INFORMATICOS
MICROSOFT OFFICE AVANZADO X INTERMED BASICO
360 10
INTERNET AVANZADO X INTERMED BASICO
10
PLATAFORMAS TICS Y TRABAJO AVANZADO X INTERMED BASICO
COLABORATIVO 10
PLATAFORMAS AVANZADO X INTERMED BASICO

GUBERNAMENTALES 10
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IDIOMAS

INGLES AVANZADO INTERMED X BASICO
10

COMPETENCIAS
INSTITUCIONALES

Conocimiento del mercado: El asesor de ventas debe tener un conocimiento profundo del
mercado de seguros de fianza, comprender las principales tendencias, competidores y
oportunidades de negocio.

Conocimiento de los productos: Debe tener un amplio conocimiento sobre los productos y
servicios de seguros de fianza ofrecidos por la empresa, asi como las caracteristicas y
beneficios de cada uno. Esto le permitira entregar soluciones individualizadas y adecuadas a las
necesidades de los clientes.

Orientacion al logro de resultados: El asesor de ventas debe estar orientado al cumplimiento de
los objetivos de ventas, estableciendo metas claras y trabajando de manera proactiva para
alcanzar o superar los resultados esperados.

TECNICA

HABILIDADES DE VENTA: Debe tener habilidades efectivas de venta, incluyendo la
capacidad de identificar oportunidades, presentar propuestas convincentes, negociar y cerrar
acuerdos.

ESPECIALIZACION Utiliza vastos conocimientos especialistas, técnicamente complejos en
una amplia diversidad de tejidos sociales.

CONOCIMIENTOS FINANCIEROS: Es importante contar con conocimientos basicos en
finanzas, para poder analizar las necesidades financieras de los clientes y ofrecer soluciones de
aseguramiento adecuadas

DOMINIO DE HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS: Dado que la gestion se realiza en linea
y a través de una plataforma colaborativa, se requiere del dominio de herramientas tecnoldgicas
como programas de gestion de clientes (CRM), plataformas de videoconferencia y otras
aplicaciones relacionadas.

CONDUCTUAL

HABILIDADES DE COMUNICACION: Es esencial contar con excelentes habilidades de
comunicacion verbal y escrita, para establecer una comunicacion efectiva con los clientes y
transmitir informacion clara y precisa.

CAPACIDAD DE TRABAJO EN EQUIPO: El asesor de ventas debe ser capaz de colaborar
con otros miembros del equipo, como ejecutivos de cuentas y analistas de riesgos, para brindar
un servicio integral y coordinado a los clientes.
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ORIENTACION AL CAMBIO - Enfoque en la superacion personal, mostrar una actitud de
aprendizaje continuo, actualizdndose constantemente sobre los nuevos productos y tendencias
del mercado, para brindar un asesoramiento actualizado




Tabla 22.

Perfil de Competencias Ejecutivo de Cuentas.
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PERFIL DE COMPETENCIAS

PUESTO EJECUTIVO/A DE CUENTA

MISION DEL PUESTO

Lograr con asertividad, la satisfaccion y lealtad de los clientes mediante una gestion
eficaz de las cuentas. Brindar un servicio personalizado y de calidad, asesorando a los
clientes en la contratacion y renovacion de poélizas de fianza, asi como en la resolucion
de cualquier incidencia o consulta que puedan tener. Mantener una comunicacion fluida
con los clientes, manteniéndolos informados sobre las novedades y beneficios de la
plataforma en linea, y promoviendo su uso para agilizar los tramites y optimizar los

procesos.
LOCALIZACION CUENCA
GEOGRAFICA
SUBORDINADO A GERENTE DE OPERACIONES
PUESTO
PREPARADO POR Veroénica Padilla
HORARIO LUN 8:30 A 18:00 REFEREN
ES A CIAL
VIE
RNE
S
EXIGENCIA Titulo de tercer nivel reconocido y validado en las areas de
ACADEMICA Administracion, Finanzas y /o Contaduria.
Acompanado alternativamente de tres afios de experiencia
minima en las empresas relacionadas como aseguradoras o
brokers mas certificacion de validacion de conocimientos
vigente del MT en Administracion de Empresas.
EXPERIENCIA EN Minimo tres afios de
ANOS experiencia
CAPACITACION
PAQUETES
INFORMATICOS
MICROSOFT OFFICE 360 AVANZADO X INTERMEDI BASICO
O
INTERNET AVANZADO X INTERMEDI BASICO
O
PLATAFORMAS TICS Y AVANZADO X INTERMEDI BASICO
TRABAJO COLABORATIVO o
PLATAFORMAS AVANZADO X INTERMEDI BASICO
GUBERNAMENTALES O
IDIOMAS (NOMBRE Y

NIVEL DE DOMINIO)
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INGLES AVANZADO INTERMEDI X BASICO
o)
COMPETENCIAS
INSTITUCIONALES

CONOCIMIENTOS DEL MERCADO: El asesor de ventas debe tener un conocimiento
profundo del mercado de seguros de fianza, comprender las principales tendencias,
competidores y oportunidades de negocio.

CONOCIMIENTO DE SERVICIOS: Debe tener un amplio conocimiento sobre los
productos y servicios de seguros de fianza ofrecidos por la empresa, asi como las
caracteristicas y beneficios de cada uno. Esto le permitird entregar soluciones
personificadas y acomodadas a las necesidades de los clientes.

CONOCIMIENTOS EN EL RAMO DE FIANZA: Capacidad para entender y aplicar
politicas y procedimientos internos. Conocimiento de las regulaciones y normativas del
sector de seguros y fianzas.

ORIENTACION HACIA RESULTADOS: El asesor de ventas debe estar orientado al
cumplimiento de los objetivos de ventas, estableciendo metas claras y trabajando de
manera proactiva para alcanzar o superar los resultados esperados.

TECNICA

ESPECIALIZACION: Dominio de herramientas informaticas y de la plataforma de
trabajo colaborativo especializado.

Habilidades de analisis y manejo de datos para realizar seguimiento de las cuentas y
elaborar reportes.

CONOCIMIENTOS FINANCIEROS: Es importante contar con conocimientos basicos
en finanzas, para poder analizar las necesidades financieras de los clientes y ofrecer
soluciones de aseguramiento adecuadas

DOMINIO DE HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS: Dado que la gestion se realiza en

linea y a través de una plataforma colaborativa, se requiere del dominio de herramientas
tecnologicas como programas de gestion de clientes (CRM), plataformas de
videoconferencia y otras aplicaciones relacionadas.

CONDUCTUAL

HABILIDADES DE COMUNICACION: Es esencial contar con excelentes habilidades
de comunicacién verbal y escrita, para establecer una comunicacion efectiva con los
clientes y transmitir informacion clara y precisa.

CAPACIDAD DE TRABAJO EN EQUIPO: El asesor de ventas debe ser capaz de
colaborar con otros miembros del equipo, como ejecutivos de cuentas y analistas de
riesgos, para brindar un servicio integral y coordinado a los clientes.

ORIENTACION AL CAMBIO - Enfoque en la superacion personal, mostrar una actitud
de aprendizaje continuo, actualizdndose constantemente sobre los nuevos productos y
tendencias del mercado, para brindar un asesoramiento actualizado

ORIENTACION AL CLIENTE: Alta capacidad para brindar una atencién personalizada
y de calidad.

ORGANIZACION. Habilidad para gestionar el tiempo y priorizar tareas de manera
eficiente.
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13. ESTADOS
FINANCIEROS

13.1 Resumen de datos
Para la determinacion del andlisis de sensibilidad se tiene primero el resumen de datos
mostrado en la tabla que sigue, el cual serd utilizado para la elaboracion de estado de pérdidas

y ganancias.

Tabla 23.

Resumen inversiones iniciales

FINANCIAMIENTO VALORES PORCENTAJE
PASIVOS CORRIENTE

PASIVOS A LARGO PLAZO $ 12.854,00 50,0%
PATRIMONIO $ 12.854,00 50,0%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO (INVERSION) $ 25.708,00 100,0%

Para la proyeccion de sueldos, se ha tomado el dato de variacioén de sueldos desde el
afno 2015 al 2023, para poder determinar el porcentaje de variacion y asi estimar el

crecimiento en cuanto a salarios se refiere para el analisis de sensibilidad respectivo.

En la tabla siguiente se muestran los datos obtenidos historicos y el calculo del

porcentaje (Banco Central del Ecuador, 2023).
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Tabla 24.

Variacioén de salarios en Ecuador desde el 2015 al 2023.

Afio Valor salario basico Porcentaje de variacion

2015 $354,00

2016 $366,00 3,39%
2017 $375,00 2,46%
2018 $386,00 2,93%
2019 $394,00 2,07%
2020 $400,00 1,52%
2021 $425,00 6,25%
2022 $425,00 0,00%
2023 $450,00 5,88%

Para obtener el porcentaje de variacion total se utilizé el método de promedio
geométrico aplicado a todos los datos mostrados anteriormente obteniendo un valor de

4.80%.

Tabla 25.

Estimacion de salarios a 5 anos.

2024 2025 2026 2027 2028
SALARIO $800,00 $838,43 $878,71 $920,93 $965,17
HORAS EXTRAS $- $- $- $- $-
13 $66,67 $69,87 $73,23 $76,74 $80,43
14 $66,67 $69,87 $73,23 $76,74 $80,43
VACACIONES $33,33 $34,93 $36,61 $38,37 $40,22
APORTE PATRONAL $97,20 $101,87 $106,76 $111,89 $117,27
APORTE PERSONAL $75,60 $79,23 $83,04 $87,03 $91,21
FONDOS RESERVA $- $69,87 $73,23 $76,74 $80,43
SUB. SUELDO $1.063,87  $1.184,85  $1.241,77  $1.301,42  $1.363,94
ANUAL $12.766,40 §$14.218,14 §14.901,19 §15.617,06 §16.367,32

ANUAL POR 5 PERSONAS  $63.832,00 $71.090,71 $74.505,97 $78.085,31 $81.836,60
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A continuacién, se muestra un resumen de los gastos de ventas, donde se ha

reclasificado el salario de los asesores comerciales y se ha considerado un 10% de

comision que percibirdn los vendedores sobre los valores de ingresos generados para

la organizacion.

Tabla 26.

Resumen de gastos de ventas.

Gastos de Ventas 1 2 3 4 5
Aiio (US Dolares)

Rubros / Anos 2024 2025 2026 2027 2028
Sueldo el salario $25.532,80 §$28.436,28 $29.802,39 $31.234,12 $ 32.734,64
personal de ventas

Comisiones a $14.278,09 $14.634,33 $14999.46 $15.373,70 $15.757,27
vendedores.

Marketing $20.831,50 $21.351,25 $21.883,96 $22.429,96 $22.989,59
Total $60.642,39 $64.421,86 $66.685,81 $69.037,78 $ 71.481,50

Asi mismo, se ha reclasificado los sueldos administrativos para el resto del personal y

el resumen de gastos anuales considerados en el apartado de Presupuesto.
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Tabla 27.

Resumen de gastos administrativos.

Gastos 1 2 3 4 5
Administrativos Aiio

(US Délares)

Rubros / Afios: 2024 2025 2026 2027 2028

Sueldos y salarios $ 38.299,20 $42.654,43 $44.703,58 $46.851,18 $49.101,96
(personal de la

administracion

central)

Gasto reposicion $- $ - $ - $2.691,83  $-
equipos de
computacion

Gastos $7.376,40 $ 7.560,44 $7.749,07 $7.942,41 $ 8.140,58
administrativos varios

(internet, plan

prepago, firma

electrénica, etc.)

Pago cuota préstamo  $ 3.594,05 $4.245,33 $5.014,62 $ 0,00 $ 0,00
(sin intereses)

Depreciacion de $ 833,33 $ 833,33 $ 833,33 $ 897,28 $ 897,28
Equipos de

computacion

Total $ 50.102,98 $55.293,53 $58.300,61 $58.382,70 $58.139,81

Para los gastos financieros se ha resumido los valores determinados en intereses en la

tabla de amortizacion que se elabor6 en Presupuesto.

Tabla 28.

Resumen de gastos financieros.

Gastos Financieros Afio (US 1 2 3 4 5
Délares)

Rubros / Afios: 2024 2025 2026 2027 2028
Otros gastos financieros $- $- $- $ - $ -
Intereses crédito $1.887,67 $1.23639 $467,10 $- $ -

Total $1.887,67 $1.236,39 $467,10 50,00 $0,00
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Para estimar las ventas a 5 afios, se ha tomado el dato de ventas en el afio 1 y un

crecimiento debido a la inflacion determinada en el apartado Presupuesto.

Tabla 29.

Ingresos estimados a 5 afos.

Ingresos 1 2 3 4 5
Estimados Aiio

(US Ddlares)

Rubros / Afos: 2024 2025 2026 2027 2028

Ventas demanda $142.780,95  $146.343,33  $149.994,60 $153.736,96 $157.572,70
insatisfecha

Total $142.780,95 $146.343,33 $149.994,60 $153.736,96 $ 157.572,70

13.2 Estado de pérdidas y ganancias

A través del resumen de datos se ha elaborado el estado de pérdidas y ganancias que

se muestra como sigue:



Tabla 30.

Estado de pérdidas y ganancias.
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Conceptos 2024 2025 2026 2027 2028
Ingreso por $142.780,95 $146.343,33 $149.994,60 $153.736,96 $157.572,70
Ventas
Costo de ventas $14.278,09  $14.634,33 $14.999,46  $15.373,70  $15.757,27
Utilidad Bruta $128.502,85 $131.709,00 $134.995,14 $138.363,27 $141.815,43
en Ventas
<QGastos $46.364,30  $49.787,53 $51.686,35  $53.664,09  $55.724,23
Ventas>
Utilidad Neta en $82.138,55  $81.921,47  $83.308,79  $84.699,18  $86.091,20
Ventas
<Gastos $50.102,98  $55.293,53 $58.300,61 $58.382,70  $58.139,81
Administracion>
Utilidad $32.035,57  $26.627,94  $25.008,18  $26.316,47  $27.951,39
Operacional
<QGastos $1.887,67 $1.236,39 $467,10 $- $-
Financieros>
Utilidad Antes $30.147,90  $25.391,55 $24.541,08  $26.316,47  $27.951,39
de impuesto/pp
15% Trab. $4.522,18 $3.808,73 $3.681,16 $3.947.,47 $4.192,71
Utilidad Antes $25.625,71 $21.582,81 $20.859,91 $22.369,00  $23.758,68
de impuesto
25% IR $6.406,43 $5.395,70 $5.214,98 $5.592,25 $5.939,67
Utilidad o $19.219,28  $16.187,11 $15.644,94  $16.776,75 $17.819,01
Pérdida
10% $1.921,93 $1.618,71 $1.564,49 $1.677,68 $1.781,90
RESERVAS
UTILIDAD DE $17.297,36  $14.568,40  $14.080,44  $15.099,08 $16.037,11
DIVIDENDOS

13.3 Tasa minima de rendimiento T(MAR)

Para determinar la tasa minima de rendimiento, se ha utilizado la ecuacion establecida

que se muestra.

T(MAR) = (% de obligaciones * tasa activa) + (porcentaje del aporte de la

empresa*(tasa pasiva + % de la inflacion))
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Con los datos ya obtenidos se realizan los reemplazos respectivos y se obtiene el valor

de T(MAR).

Tabla 31.

Valores para determinacion de T(MAR)

TASA ACTIVA FINANCIERA 16,77%
TASA PASIVA 6,90%
INFLACION 2,50%
% OBLIGACIONES (PASIVOS) 50,00%

% DE APORTE DE LA EMPRESA (PATRIMONIO) 50,00%

Mediante los calculos se tiene un resultado de 13,08%. Para que el proyecto
sea rentable debe por lo menos superar esta tasa determinada.

13.4 Punto de equilibrio

Para determinar el punto de equilibrio se consideraran los costos fijos, variables y

totales.

Tabla 32.

Resumen de costos.

CUENTAS COSTOS COSTOS COSTOS
F1JOS VARIABLES TOTALES
GASTOS VENTAS $46.364,30 $14.278,09 $60.642,39
GASTOS ADMINISTRATIVOS $50.102,98 $- $50.102,98
GASTOS FINANCIEROS $1.887,67 $- $1.887,67
TOTAL $98.354,96 $14.278,09 $112.633,05

El calculo se realizara a través de la ecuacion de costos variables, precio de venta y

costos fijos. Donde PV es el precio de venta segun ingresos determinados, CV es el costo de
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venta debido a las comisiones que recibiran los asesores comerciales, y los costos fijos se

muestran en la tabla que antecede.

Célculo del punto de equilibrio.

Tabla 33.

PE CF
1- (CV/PV)

PV $142.780,95

cv $14.278,09

CF $98.354,96

PE $109.283,28

valores mayores y menores al punto de equilibrio y asi obtener los puntos.

Tabla 34.

Datos asignados para graficar el punto de equilibrio.

Una vez determinado el punto de equilibrio, para elaborar la grafica, se han asignado

Num. Costos de ventas Costo Fijo Costo Total Ingreso Perdida o
de variables Total Utilidad
datos
1 $- $98.354,96 $98.354,96 $- $-
98.354,96
2 $3.428,33 $98.354,96 $101.783,28 $34.283,28 $-
67.500,00
3 $5.928,33 $98.354,96 $104.283,28 $59.283,28 $-
45.000,00
4 $8.428,33 $98.354,96 $106.783,28 $84.283,28 $-
22.500,00
5 $10.928,33 $98.354,96 $109.283,28 $109.283,28 $-
6 $13.428,33 $98.354,96 $111.783,28 $134.283,28 $22.500,00
7 $15.928,33 $98.354,96 $114.283,28 $159.283,28 §$45.000,00
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8 $18.428,33 $98.354,96 $116.783,28

$184.283,28 $67.500,00
9 $20.928,33 $98.354,96

$119.283,28 $209.283,28 $90.000,00

El punto 5 representa el equilibrio. En la imagen siguiente se muestra la grafica

correspondiente a los datos asignados.

Figura 75.

Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

......

nnnnnn

$209.283,28

$184.283,28

Numero de datos

Para la comprobacion del punto de equilibrio se ha reemplazado el dato de ingresos

por ventas al valor en el equilibrio y se obtiene una utilidad de cero, lo cual comprueba que

estd correctamente determinado como sigue en la tabla:
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Tabla 35.

Comprobacion del punto de equilibrio.

Concepto VALORES
Ingreso por Ventas $109.283,28
Costo de ventas $10.928,33
Utilidad Bruta en Ventas $98.354,96
Gastos Ventas $46.364,30
Utilidad Neta en Ventas $51.990,66
Gastos Administracion $50.102,98
Utilidad Operacional $1.887,67
Gastos Financieros $1.887,67
Utilidad Antes de impuesto/pp $-
15% Trab. $-
Utilidad Antes de impuesto $-
25% IR $-
Utilidad o Pérdida $-
10% RESERVAS $-
UTILIDAD DE DIVIDENDOS $-

13.5 Analisis de sensibilidad.

Escenario previsto:

Se evaluaré primero el escenario previsto, que como se menciono sera cuando el
porcentaje de comision que brinde la aseguradora a la organizacion sea del 17%, que es el

caso que se mostrd en los célculos anteriores.
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Tabla 36.

Flujo de efectivo escenario previsto.

ANOS 0 1 2 3 4 5
2024 2025 2026 2027 2028

Conceptos:

Utilidad o $38.494,7 $35.943,4 $35.894,2 $37.531,2 $39.091,3

Pérdida

Depreciacion $833,3 $833,3 $833,3 $897,2 $897,2

Flujo $39.328,1 $36.776,8 $36.727,5 $38.428,5 $39.988,6

operacional

Inversiones

Activos Fijos $2.500,0

Capital de $23.208,0

trabajo

Flujo Neto $-25.708,0  $39.328,1 §$36.776,8 $36.727,5 $38.428,5 $39.988,6

A partir del flujo neto se determinaran los valores de TIR y VAN para este escenario y

la relacion beneficio / costo, obteniendo los datos que se muestran en la tabla que sigue:

Tabla 37.

Valores TIR, VAN y R B/C para el escenario previsto.

VAN $ 37.659,77
TIR 65,88%
R B/C $ 2,46

Finalmente se determinara el valor del periodo de recuperacion de la inversion.



Tabla 38.

Flujo acumulado — célculo PRI escenario previsto.
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PERIODO FLUJO ACUMULADO

INVERSION -$ 25.708,00

$20.052,62 $20.052,62
1

$17.020,45 $37.073,07
2

$16.478,27 $53.551,34
3

$17.674,03 $71.225,38
4

$18.716,29 $89.941,67
5

A partir de estos datos se obtiene un valor de 1.332 para el PRI, lo que sugiere que

este broker de fianza en linea tiene un buen potencial para ser rentable y recuperar la

inversion en un tiempo razonablemente corto. Y realizando un analisis mas detallado de los

flujos de ingresos y costos se aprecia la viabilidad del negocio

Escenario pesimista:

Para el escenario pesimista, se tomara un 15% de porcentaje recibido por parte de las

aseguradoras. A continuacion, se muestra el estado de pérdidas y ganancias establecidas para

este escenario ya que el valor de ingresos cambiara.



Tabla 39.

Estado de pérdidas y ganancias escenario pesimista.
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Conceptos 2024 2025 2026 2027 2028

Ingreso por $125.983,19

Ventas $129.126,4 $132.348,1 $135.650,2 $139.034,7
7 7 6 4

Costo de $12.598,32 $12.912,65 $13.234,82 $13.565,03 $13.903,47

ventas

Utilidad Bruta $113.384,87

en Ventas $116.213,8 $119.113,3 $122.085,2 $125.131,2
2 6 3 6

<@Gastos $46.364,30 $49.787,53 $51.686,35 $53.664,09 $55.724,23

Ventas>

Utilidad Neta $67.020,57 $66.426,29 $67.427,01 $68.421,15 $69.407,03

en Ventas

<Gastos $50.102,98 $55.293,53 $58.300,61 $58.382,70 $58.139,81

Administracio

n>

Utilidad $16.917,59 $11.132,76  $9.126,39 $10.038,44 $11.267,22

Operacional

<Gastos $1.887,67  $1.236,39 $467,10 $- $-

Financieros>

Utilidad Antes $15.029,91 $9.896,37  $8.659,29 $10.038,44 $11.267,22

de

impuesto/pp

15% Trab. $2.25449  $1.48446  $1.298,89  $1.505,77  $1.690,08

Utilidad Antes $12.775,43 $8.411,91 $7.360,40  $8.532,68  $9.577,14

de impuesto

25% IR $3.193,86  $2.102,98  $1.840,10  $2.133,17  $2.394,28

Utilidad o $9.581,57  $6.308,94  $5.520,30  $6.399,51 $7.182,85

Pérdida

10% $958,16 $630,89 $552,03 $639,95 $718,29

RESERVAS

UTILIDAD $8.623.,41 $5.678,04  $4.968,27  $5.759,56  $6.464,57

DE

DIVIDENDO

S

Con estos datos se determina el nuevo flujo de efectivo para los calculos de TIR y

VAN.
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Tabla 40.

Flujo de efectivo escenario pesimista.
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ANOS 0 1 2 3 4 5
2024 2025 2026 2027 2028

Conceptos

Utilidad o $38.494,71 $35.943,46 $35.894,21 §$37.531,24 $39.091,32

Pérdida

Costos $833,33 $833,33 $833,33 $897,28 $897,28

imputados

Gastos $1.887,67  $1.236,39 $467,10 $- $-

Financiero

S

(intereses)

Flujo $41.215,72  $38.013,19 $37.194,64 $38.428,52 $39.988,60

operaciona

1

Inversione

S

Activos $2.500,00 $-

Fijos

Capital de  $23.208,00

trabajo

Flujo Neto  $-25.708,00 $41.215,72 $38.013,19 $37.194,64 $38.428,52 $39.988,60

Con el flujo neto se obtendra el TIR, VAN y Costo beneficio.

Tabla 41.

Valores TIR, VAN y R B/C para el escenario pesimista.

VAN $2.312,87
TIR 16,92%
R B/C $ 1,09




Tabla 42.

Flujo acumulado — calculo PRI escenario pesimista.

PERIODO FLUJO ACUMULADO
INVERSION -$ 25.708,00

$10.414,91 $10.414,91

1
$7.142,27 $17.557,18

2
$6.353,64 $23.910,82

3
$7.296,79 $31.207,61

4
$8.080,13 $39.287,74

5

Con estos valores se obtiene un valor del PRI de 3,246.

Escenario optimista:
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Para el escenario optimista, se tomara un 21% de porcentaje recibido por parte de las

aseguradoras. A continuacion, se muestra el estado de pérdidas y ganancias establecidas para

este escenario ya que el valor de ingresos cambiara.



Tabla 43.

Estado de pérdidas y ganancias escenario optimista.
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Conceptos 2024 2025 2026 2027 2028
Ingreso por $176.376,46  $180.777,06  $185.287,44  $189.910,37 $194.648,63
Ventas

Costo de $17.637,65 $18.077,71 $18.528,74 $18.991,04 $19.464,86
ventas

Utilidad Bruta $158.738,82  $162.699,35 $166.758,70  $170.919,33  $175.183,77
en Ventas

<@Gastos $46.364,30 $49.787,53 $51.686,35 $53.664,09 $55.724,23
Ventas>

Utilidad Neta $112.374,52  $112911,82  $115.072,35  $117.25524  $119.459,54
en Ventas

<@Gastos $50.102,98 $55.293,53 $58.300,61 $58.382,70 $58.139,81
Administracion

>

Utilidad $62.271,53 $57.618,29 $56.771,74 $58.872,54 $61.319,72
Operacional

<@Gastos $1.887,67 $1.236,39 $467,10 $- $-
Financieros>

Utilidad Antes $60.383,86 $56.381,90 $56.304,64 $58.872,54 $61.319,72
de impuesto/pp

15% Trab. $9.057,58 $8.457,28 $8.445,70 $8.830,88 $9.197,96
Utilidad Antes $51.326,28 $47.924,61 $47.858,94 $50.041,66 $52.121,77
de impuesto

25% IR $12.831,57 $11.981,15 $11.964,74 $12.510,41 $13.030,44
Utilidad o $38.494,71 $35.943,46 $35.894,21 $37.531,24 $39.091,32
Pérdida

10% $3.849,47 $3.594,35 $3.589,42 $3.753,12 $3.909,13
RESERVAS

UTILIDAD $34.645,24 $32.349,11 $32.304,79 $33.778,12 $35.182,19
DE

DIVIDENDOS

Con estos datos se determina el nuevo flujo de efectivo para los célculos de

TIR y VAN.



Tabla 44.
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Flujo de efectivo escenario optimista.

ANOS 0 1 2 3 4 5
2024 2025 2026 2027 2028

Conceptos:

Utilidad o $38.494,72  35.943,47 35.894,21 $37.531,25 $39.091,33

Pérdida

Depreciacion $833,33 $833,33 $833,33 $897,28 $897,28

Flujo $39.328,05 $36.776,80 $36.727,55 $38.428,53 $39.988,61

operacional

Inversiones

Activos Fijos  $2.500,00

Capital de $23.208,00

trabajo

Flujo Neto $-25.708,00 $39.328,05 $36.776,80 $36.727,55 $38.428,53 $39.988,61

Con el flujo neto se obtendra el TIR, VAN y Costo beneficio.

Tabla 45.

Valores TIR, VAN y R B/C para el escenario optimista.

VAN

$ 108.353,56

TIR

147,88%

R B/C $5,21




Tabla 46.

Flujo acumulado — calculo PRI escenario optimista.
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PERIODO FLUJO ACUMULADO
INVERSION -$ 25.708,00
$41.469,77 $41.469,77
1
$38.971,95 $80.441,71
2
$38.977,47 $119.419,18
3
$40.734,58 $160.153,76
4
$42.352,20 $202.505,96
5

Con estos valores se obtiene un valor del PRI de 0,596.

Se muestra que en los 3 escenarios se tienen valores de TIR mayores al T(MAR) y

valores positivos de VAN. Lo cual demuestra la viabilidad del presente proyecto.
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14. CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES

14.1 Conclusiones

El proyecto se presenta como una propuesta innovadora en un mercado regional sin
competidores directos. La combinacion de tecnologia y asesoria en linea abre un espacio para
satisfacer una necesidad latente en el sector de seguros de fianzas en la Region Austral de
Ecuador. La ausencia de opciones similares en la zona brinda una oportunidad Unica para
posicionarse como lider en el campo, permitiendo no solo la captacion de una parte
considerable del mercado, sino también la creacion de un valor agregado para los
proveedores al simplificar y agilizar sus procesos contractuales. Con una implementacion
efectiva y estrategias de marketing adecuadas, el proyecto tiene el potencial de lograr un

impacto significativo y sostenible en el panorama regional de corretaje de seguros de fianzas.

Se tienen resultados positivos en el andlisis financiero, se han determinado valores en
los 3 escenarios de TIR que son mayores a la Tasa Minima de Retorno, de esta manera se

evidencia la rentabilidad del proyecto.

Nuestro broker de seguros de fianza en linea ha destacado una propuesta de valor
solida y diferenciadora. Nuestra plataforma en linea ofrece comodidad, agilidad y
transparencia a nuestros clientes, permitiéndoles adquirir facilmente seguros de fianza 'y
gestionar sus polizas de manera eficiente. Ademads, nos enfocamos en la excelencia en el
servicio al cliente, brindando una atencion personalizada y profesional a cada uno de nuestros

clientes.

La implementacion de tecnologia de vanguardia y practicas sostenibles refuerza
nuestro compromiso con la innovacion y la responsabilidad social corporativa. Con estas
fortalezas, estamos seguros de que nuestro broker de seguros de fianza en linea lograra un

crecimiento sostenido en el mercado y se posicionard como lider en nuestra industria,
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generando rentabilidad y valor para nuestros clientes, colaboradores, proveedores y

accionistas.

14.2 Recomendaciones

Sera crucial establecer estrategias de marketing dirigidas hacia los proveedores de la
Region Austral, resaltando la conveniencia y ventajas de acceder a asesoria especializada en
seguros de fianzas. A su vez, considerar la incorporacion de herramientas de comunicacion y
soporte en tiempo real, lo cual mejorara ain mas la experiencia del usuario, fortaleciendo la

propuesta de valor del proyecto.

Como parte de nuestro compromiso de ser una empresa socialmente responsable, se
recomienda que nuestra empresa de corretaje en linea de seguros de fianza implemente
practicas sostenibles expuesta en este plan, en nuestras operaciones diarias. Esto podria
implicar tomar medidas para reducir nuestro impacto ambiental, promover la transparencia en
las transacciones y apoyar la inclusion financiera. Al hacerlo, no solo contribuimos a un
futuro mas sostenible y justo, sino que también fortalecemos nuestra reputacion, aumentando
la lealtad de los clientes y atrayendo nuevos segmentos de mercado que valoran la
sostenibilidad y la responsabilidad corporativa. Estas practicas sostenibles nos brindaran
beneficios tangibles, como una mayor eficiencia operativa, ahorro de costos y la oportunidad
de destacarnos en un mercado cada vez mas consciente de la responsabilidad social y

ambiental.
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ANEXO A: PROFORMAS
PARA DETERMINACION
DE PRESUPUESTO

Cotizacion constitucion compaiiia.

LAXCIAS COTIZACION

. Cotizacion No 02023-006-252

) Fecha:29/06/2023
Cliente:

Verénica zambrano

RUC/C.I.:
SERVICIO Cantidad Precio Total
* Honorarios Proceso Constitucién de 1 $357.14 §357.14

Compaiiia de Responsabilidad Limitada
para Broker de Seguros

« Libro de Socios y Participaciones 1 $ 40.00 $ 40.00
* Certificados de Participaciones 1 $40.00 $40.00
Sub-total : $437.14
IVA (12%) $52.46

Total : $ 489.60

Valores para certificacion de broker.

. Programa Especializado de Seguros

L




Valores para actualizacion tributaria.

ASESORIAS TRIBUTARIAS S A

Noranje Reyes

ASESORIASTRIBUTARIAS S A

R.U.C.: 0993152013001

DI MATRIZ. GUAYAS | GUAYACLRL | BOL VAR

(SAGRARI) | FEBRES CORDERO 117

DR SUCURSAL GUAYAS | GUATAUL | BOL VAR

(SAGRARIO) / F EBRES CORDERO 717
OBUGADO A LLEVAR CONTABILIDAD 1

CONTRIBUYENTE ESPECIAL. NO
Régimen Ganeral

FACTURA
No. 001-002-000000646

NUMERO DE AUTORIZACION:
3107203010881 15201 3001 200 100200000064600000000 18

FECHA DE AUTORIZACION: 2023.07.31 15 34 40
AMBIENTE: PRODUCCON

EMISION ‘oo

Razon Socisl | Nombres y Ape Bdos JAMUSA | OO ELSA DIOCE NA
Focha Bminion 11077202 Guia Remision

RUC/CE: 1721144184001
Dirwcchdn: GUAYAOLL

J

N ACtushoeoor rEutsra ¥
LRt )

)

100 o000 200,00

| SUBTOTAL IVA 127% 200 00

Ve |SUBTOTAL VA 0% 000
E@m Mm  oOm l [SUBTOTAL NO OBJETO DE VA 000
|SUBTOTAL EXENTO DE VA 0.00

[SUBTOTAL SIN MPUESTOS 200 00

|TOTAL DESCUENTO 000

=3 000

ICTRES 24.00

| 0.00

| PROPINA 0.00

VALOR A PAGAR 224.00
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Cotizacion de responsabilidad civil.

Responsabilidad Civil Profesional |AIG| Metropolions

Cotizador De Seguro De Responsabilidad Civil Profesional

PROVINCIA: GUAYAS
CIUDAD: GuATAQUR
DIRECCION: URES MALAGA 1
FRCHA: Martes, 22 de Agowte de 202)
BROXIR 1 e ilres ot sl
INFORMACION DEL ASIGURADO
ACTIVIOAD: PRODUCTON DF SEGUROS
LIMITE POR EVENTO ¥ AGREGADO ANUAL: USD 290,000
FACTURACION ANUAL: Mayor 8 USD 100000 y hasts USD 150000
DIOUCIBLE POR EVENTO: VSD 2000 00

| AMPAROS ADICIONAL TS SUBLIMITE POR EVENTO Y AGRIGADO
PERDIOA PTOR AA B0 Y
WL TERCEADS Gaghcatigsato # | 0 L0 L SE T TLIT T
personas judsicash L
PLRIO0O OF AUTOMATICO SRATIRAL 30 DMAS CACINDARO
PROMEOAD INTELECTUAL
DIFAMACION

GERENTE. SOC0 0 us0 ;

COMPENSACION POR COMPARECINCIA (8 JACO S e Tt ey, T
NUEVAS SUBSIDUARIAS

PEAIO0O0 DF DESCUBRRSENTD (Segun Condicones
Gerershey)

Nota Bl imite asegurado ndCado o B Coberturi Binca Reponiabiacad Cwd Profenona” (onsttupe o Limite
mh o e RAOOLItiaiad por Carte del Aiegs p30r TOO0A % SEe Ry A OOV 0 W revente Oherts forTar
parte de RO kmite y MO 500 en MSOON B é5de

PRIMA NETA (SIN IMPUESTOS): USD 918.00



Cotizacion material publicitario.

ESTUDIO
CREATIVO

CRISTIAN BOLANOS PROFORMA
TOTEM RUC: 1722217005-001

CELULAR: 0984658840 - 099 509 3408

totemec@ooutlook.es
CLIENTE: GRUPO CLAVE SEGUROD

Fecha de Proforma pcosto, 01 2023

Condiciones de pago

Fecha de vencimiento SEFTIEMERE 01, 2023

0397

60% ANTICIPO - 40%
CONTRAENTREGA

CONTACTO:
TOTAL, A PAGAR $365.00

ITEM DESCRIPCIGN VALOR UMITARIO VALOR TOTAL
3 ROLL -UP $150.00
- IMPRESION EN LONA
- FULL COLOR
- 1440 DPI REALES
- ESTRUCTURA DE ALUMINIO CON BARILLA DE SOPORTE
- ESTUCHE DE ROLL UP
$215.00
100 HABLADORES “A5"
- IMPRESION FULL COLOR
- IMPRESION EN PLEGABLE .14
i SUB TOTAL $3465.00
" Ellliempo de produccién comienza una vez se haya verificado un anticipo, y es de &4 dias oTO. $0.00
laborables, la instalacion dependera mucho del lugar y el clima para seguridad de nuestros
instaladores. SUB TOTAL
pTO. $365.00
TOTAL $365.00
CRISTIAN JAVIER BOLANOS NORONA REALIZA TU PAGO CON :
PROPIETARIO TOTEM EC S0 visa
Cl: 1722217005
Cotizacion plataforma CAl.
PLATAFORMA CANTIDAD MESES COSTO ANUAL IVA TOTAL DOLARES
CAI®-World Enterprise ~ UNA 12 720 86.40 $ 806.40
CAI®-World Enterprise UNA 12 1440 172.80 $ 1612.80
Saludos
Veronica de Aguirre )
Ceo Veritas CDIS ESTE DOCUMENTO SERVIRA

PARA FINES ACADEMICOS
EXCLUSIVAMENTE
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Cotizacion redes sociales.

TOTEM RUC: 1724574643001

CLIENTE: CLAVE ECUADOR
CONTACTO: +593 99 546 4094 PROFORMA

Fecha de Proforma acosroor 2o

Condiciones de pago
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0117

50% ANTICIPO/ 50%

CONTRAENTREGA

Fecha de vencimientoSEPTIEMBRE 01,2023
Total a pagar

DESCRIPCION K VALOR UNITARIO

$0,00

1 *  PLAN SOCIAL MEDIA BASICO (10 CONTENIDOS)
FACEBOOK / INSTAGRAM / TWITTER
Incluye

Configuracién y Andlisis de Redes sociales (FACEBOOK,

INSTAGRAM Y TWITTER,)

Disefio de portada Facebook GRATIS con aprobacién del clienle

Disefio y adaptacién de highlight stories Instagram GRATIS.

Planificacion de contenido (disefios y texto descriptivo) en

calendario mensual.

Creacion y publicacion de 8 disefios adaptados a las diferentes

redes sociales y sus historias, estados (whalsapp)

Creacion y publicacion de 2 videos digitales® 12 seg Maptados a

Ias d|ferenles redes sociales y sus hislorias, estados (whatsapp)
MINUTO .’_’1\ EL

(no incluye Iocucubn en off voz narlauva]

Manejo de comunidad basico y redireccionamiento a la persona
encargada.

Reporte de estadisticas generadas por redes sociales.

* No incluye el presupuesto de pauta en Facebook e Instagram

- * PLAN SOCIAL MEDIA ESTANDAR (16 CONTENIDOS)
FACEBOOK / INSTAGRAM / TWITTER
Incluye

Configuracién y Andlisis de Redes sociales (FACEBOOK,
INSTAGRAM Y TWITTER,)
Disefio de portada Facebook GRATIS con aprobacidn del cliente.
Disefio y adaptacion de highlight stories Instagram GRATIS.
Planificacion de contenido (disefios y texto descriptivo) en
calendario mensua .
Creacidn y publicacion de 12 disefios adaplados a las diferentes
redes sociales y sus historias, estados (whatsapy
Creacion y publicacién de 4 videos digitales® 12 seg Adaptados a
Ias drferenles redes soctales y sus historias, eslados h
£ UTO C

(no incluye locucion en off, voz narra'lwa}

Manejo de comunidad basico y redireccionamiento a la persona
encargada.

Reporte de estadisticas generadas por redes sociales.

* No incluye el presupuesto de pauta en Facebook e Instagram
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Seguros privados ranking de compafiias de seguros diciembre 2022

SEGUROS PRIVADOS
RANKING DE COMPARfAS DE SEGUROS
RAMO:SEGUROS FIANZAS
PERIODO:DICIEMBRE-2022

EJECUCION DE
OBRA Y BUENA
CALIDAD DE
MATERIALES
DICIEMBRE $140.089,19 $8.358.325,39 $13.209.674,89 $162.663,57 $2.388.779,05) $24.259.532,09

DICIEMBRE $167.802,31 $5.013.626,76 $5.756.656,08| $14.129,85 $2.573.868,12] $13.526.083,12

DICIEMBRE $41.221,73 $3.585.888,88 $6.416.031,90] $52.983,79 $159.833,47| $10.255.959,77

ORIENTE SEGUROS S.A. DICIEMBRE $30.120,02 $3.991.080,73 $2.604.358,67| $31.319,99| $901.468,02| $7.558.347 43

INTEROCEANICA C.A. DE SEGUROS. DICIEMBRE $20.603,75 $1.811.648,24 $3.061.637,57| $0,00 $55.227,07, $4.949.116,63

M DICIEMBRE $4.552,07 $1.453.156,06 $2.000.510,99 $20.811,02 $34.034,22) $3.513.064,36
SWEADEN COMPANIA DE SEGUROS S.A. DICIEMBRE $17.990,43 $1.272.582,05 $1.079.879,14 §15.463,34 $421.423,59 $2.807.338,55
[COLON """ DICIEMBRE $3.503,33 $480.938,78 $912.342,07 $0,00 $81.976,15 $1.478.761,23
UNIDOS DICIEMBRE $0,00 $356.265,51 $14.715,72 $0,00 $1.013.417,76 $1.384.398,99
CONDOR DICIEMBRE $0,00 $40.686,79 $80.461,74 $336,50 $673.148,15 $794.633,18
CONSTITUCION C.A. COMPANIA DE SEGUROS DICIEMBRE $6.080,96 $267.534,72 $235.597,04, $0,00. $900,00| $510.112,72
LA UNION DICIEMBRE $4.500,00 §157.204,23 $24.175,94 0,00 $180.876,69 $366.756,86
M NEEERS $1.086,21 $142.779,77 $24.434,72) $0,00 $185.853,97 $354.154,67

MAPFRE ECUADOR COMPANIA DE SEGUROS S.A. | DICIEMBRE $0,00 $180.136,24 $22.673,58 $10.901,76 $85.138,84 $298.850,42
ZURICH SEGUROS ECUADOR S.A. DICIEMBRE $949,84] $153.965,80 $68.081,35 $0,00 $29.906,83 $252.903,82
SEGUROS ALIANZA S.A. DICIEMBRE $350,00, $171.978,95| $1.420,67, $0,00 $18.070,68 $191.820,30

AIG METROPOLITANA DICIEMBRE $0,00 $89.663,53 $60.794,07 $0,00 $0,00 $150.457,60
LIBERTY SEGUROS S.A. $0,00 $119.235,26 $493,54 $50,00 $7.550,00 $127.328,80
HISPANA DE SEGUROS Y REASEGUROS S.A. $0,00 $30.243,90 $16.608,67 $827.78 $6.009,59 $62.689,94
_‘ NEEERS $0,00 $34.716,05 $0,00 $0,00 $0,00 $34.716,05
VAZSEGUROS S.A. COMPANIA DE SEGUROS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $32.492,75 $§32.492,75|
CHUBB SEGUROS ECUADOR S.A. $0,00 $10.037,62 $2.067,11 $0,00 $0,00 $12.104,73

SERIEDAD DE  CUMPLIMIENTO DE|
OFERTA CONTRATO

BUEN USO DE
ANTICIPO

GARANTIAS
ADUANERAS

Ranking compaiiias de seguros ramo fianzas diciembre 2022.

RANKING A DOS FECHAS (PERIODQS)
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Participacion en el mercado de los 10 ramos mas representativos.
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RANKING A DOS FECHAS (PERIODQS)

S MAS REPRESENTATIVOS

PRIMA NETA EMITIDA PRIMA NETA RETENIDA |
[ periodo Anterior 200000000 [ periodo Anterior
250,000,000 O reriodo Actual [0 periodo Actual
200,000,000 =
§ g150.000.000 R
€ 150,000,000 S
3 2
5 100,000,000 & 100000000 7
g 5
o 50,000,000 g
3 9 50.000.000
] a B
o 5
2
© o &
& S SR g i
& & &S 0
‘?\‘? @@i@‘ §¢0@\§P§ (\Q& ‘?‘ﬁ‘ d‘fcf;é‘d}
& ¥ NAFCIREE @0 @ 0 0 P
FESIF TSy R
& & & & ety OV RO o
& S ¥ R 0 o o o %
& @ & o 3 w@\"’d«\‘
o3 . ©'
£ & Ris s
NOMBRE RAMO NOMBRE RAMO

Costos de siniestros y resultados de intermediacion de los 10 ramos mas importantes.
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Listado de asesores de seguros en Azuay, diciembre 2022.

SEGUROS PRIVADOS
LISTADO DE ASESORES DE SEGUROS AZUAY - ECUADOR
RAMO:SEGUROS CONSOLIDADOS(VIDA Y GENERALES)
PERIODO: DICIEMBRE-2022

Afio Valor de Comision Nombre de Institucion Credencial  Provincia
2,022 1175733,03 EMPRENDEDORES Y ASOCIADOS E & A BROKERS CIA LTDA 20020 AZUAY
2,022 936405,73 BYPSA S.A. 00328 AZUAY
2,022 629253,62 SERINCO AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS S.A 20044 AZUAY
2,022 605671,76 VEGAMON S.A. 00364 AZUAY
2,022 425676,22 EMPIRE CIA. LTDA. 00758 AZUAY
2,022 419200,51 DELTABROKERS CIA. LTDA. 20002 AZUAY
2,022 393355,79 FLAMASEG CIA. LTDA. AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGURO 20005 AZUAY
2,022 366420,83 CALATAYUD CIA. LTDA. 00788 AZUAY
2,022 365215,52 INTERACACIA CIA. LTDA. 00819 AZUAY
2,022 301265,11 SEQUIDAD CIA. LTDA. 20001 AZUAY
2,022 169963,95 Z SEGUROS ASTEIN CIA. LTDA. 00281 AZUAY
2,022 148621,74 ASOBROCUE AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS S. A 20036 AZUAY
2,022 147796,74 AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS SOSBROKER CIA.LTDA. 10472 AZUAY
2,022 139145 ZIONSEGUROS CIA. LTDA. 00532 AZUAY
2,022 135202,94 AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS VITAL SEGUROS VITSEGBROK CIA.LTDA. 10665 AZUAY
2,022 131246,14 AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS MILLENNIAL BROKER'S MILLENBROK CIA.LTDA. 10742 AZUAY
2,022 123340,87 CAMACHO ABAD CIA. LTDA. AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS 00789 AZUAY
2,022 123117,15 REPRESENTACIONES DE COMERCIO Y SEGUROS RECOYSE CIA. LTDA. 00095 AZUAY
2,022 117616,97 AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS CONESVIL CIA. LTDA. 20064 AZUAY
2,022 102482,41 SEGURALMEIDA CIA LTDA AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS 00959 AZUAY
2022 30586037 TAPIA SUAREZ JANNETH ALEJANDRINA 0551 AZUAY
2022 28957398 LOYOLA RODRIGUEZ EDWIN 10453 AZUAY
2022 27383567 TALBOT CARRION WILSON 00453 AZUAY
2022 25410147 RODRIGUEZ MUNOZ ANA CRISTINA 0491 AZUAY
2022 24692419 RAMIREZ VELASQUEZ CARLOS ALBERTO 10376 AZUAY
2022 16181355 BELDUMA ORDONEZ JOSE ANTONIO '0704063890 AZUAY
2022 10403712 SUAREZ DONOSO ALFREDO ENRIQUE 00415 AZUAY
2022 9911592 GOMEZ ALVARADO XAVIER GUSTAVO 00797 AZUAY
2022 9144689 RAMIREZ REYES JUAN CRISTOBAL 20048 AZUAY
2022 8528939 QUINTUNA IDROVO MARIA DE LOURDES 0102291382 AZUAY
2022 6723701 FREIRE JARAMILLO MAURO 00249 AZUAY
2022 6567484 DAVILA CORONEL CESAR AUGUSTO 10554 AZUAY
2022 6273065 CARDENAS AMAYA MARIA LORENA 10565 AZUAY
2022 5870246 JARAMILLO BARROS CRISTIAN PAUL 20029 AZUAY
2022 5766984 TENORIO TORRES RITA ELIZABETH 00703 AZUAY
2022 5581264 ASTUDILLO TRELLES TAMARA 10442 AZUAY
2022 5208369 POZO PAREDES ANDREA VIVIANA 0103448569 AZUAY
2022 4867474 MARITZA DEL ROCIO CORDERO ASTUDILLO 0104482294 AZUAY
2022 4747781 CORONEL DUCHI MAXIMO ROMEO 20045 AZUAY
2022 4605787 AVILA CARAVAJO FABIAN PATRICIO 20072 AZUAY
2022 4422323 SORIA QUIZHPE MANOLA MONSERRATH 10480 AZUAY
2022 4229845 JARAMILLO ZAMBRANO HOLGER MAURICIO 20028 AZUAY
2022 3869617 VINTIMILLA ROJAS ROSA INES 20046 AZUAY
2022 3851834 VELASTEGUI VASQUEZ ROSA MARCELA 10465 AZUAY
2022 3291404 ESPINOSA MUNOZ EDWIN FERNANDO 0105066765 AZUAY
2022 3274356 ALVAREZ PALACIOS PEDRO XAVIER 10462 AZUAY
2022 3095654 ORTEGA CORDERO JUAN SEBASTIAN 00823 AZUAY
2022 2672052 SEGARRA PACHECO MIGUEL CHRISTIAN 10721 AZUAY
2022 2586599 EFREN XAVIER VALLEJO CARRION 0102776986 AZUAY
2022 2537812 BRAVO QUINTEROS MIGUEL ENRIQUE 10706 AZUAY
2022 2389975 TORAL AVILA JULIO ENRIQUE 20007 AZUAY
2022 2237931 JOSUE GUSTAVO TORRES SERRANO 0104613898 AZUAY
2022 2164234 MARIA GABRIELA CALDERON ROSAS 10459 AZUAY
2022 2118913 MOYANO LUCERO MARIA FERNANDA 20077 AZUAY
2022 1888522 VANESSA TAMARA PINOS MATA 0301556353 AZUAY
2022 185078 ROMULO DARIO CARDENAS MARQUEZ 0104775572 AZUAY
2022 1571946 QUEZADA BERMEO NELLY SILVANA 20025 AZUAY
2022 1501538 JUAN CRISTOBAL VALDIVIESO VAZQUEZ 0105435184 AZUAY
2022 1408604 MARTINEZ LASSO LUIS ALBERTO 10467 AZUAY
2022 1031925 ROSALES GONZALES PABLO VICENTE 20066 AZUAY
2022 963609 MARIA CRISTINA AREVALO BELTRAN 0103652202 AZUAY
2022 862234 ANDREA CAROLINA LOPEZ LARA 1804192043 AZUAY
2022 838226 OLIVER ERICK SARMIENTO CONTRERAS 0105285712 AZUAY
2022 746118 ABAD ABAD WILSON DANIEL 00834 AZUAY
2022 721459 VALERIA AUGUSTA PESANTEZ CLAVDO 0105234371 AZUAY
2022 717054 VINTIMILLA JARAMILLO DIEGO EFRAIN 20083 AZUAY
2022 298903 BUSTOS TORRES JOSE ANTONIO 10500 AZUAY
2022 2612 MOLINA AREVALO TANIA GABRIELA 0103619383 AZUAY
2022 150181 MARTINEZ ALVAREZ SUSANA ELIZABETH 20082 AZUAY
2022 11487 MUNOZ FLORES LINA ROSA 20076 AZUAY

2022 71879 ZAMORA FLORES ADRIAN MAURICIO 20067 AZUAY



Participacion y comisiones de asesores de seguros en el segmento fianzas.

TOTAL COMISIONES

SEGMENTO

2022

% DE

PARTICIPACION

TODOS LOS RAMOS $310.082.666,03 100%
BUEN USO DE ANTICIPO $212.958,88 0,07%
FIEL CUMPLIMIENTO DE o

CONTRATO $125.157,72 0,04%
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Participacion y comisiones recibidas de Agencias Asesoras Productoras de Fianza, “Buen uso

de Anticipo” en la provincia de Azuay en diciembre 2022.

Cédigo de

Nombre de Institucién W Credencial Valor de Comision| Porcentaje
Institucidn

INTERACACIA CIA. LTDA. 1463 00819 S 50,101.62 144.37%
REPRESENTACIONES DE COMERCIO Y SEGUROS RECOYSE CIA. LTDA. 1437 00095 S 22,641.70 65.24%
DELTABROKERS CIA. LTDA. 2761 20002 S 11,581.85 33.37%
FLAMASEG CIA. LTDA. AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGURO 3487 20005 S 10,715.96 30.88%
EMPRENDEDORES Y ASOCIADOS E & A BROKERS CIA LTDA 3806 20020 S 4,945.24 14.25%
AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS CONESVIL CIA. LTDA. 4121 20064 S 3,936.76 11.34%
GALISEG CIA. LTDA. AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS 3394 20004 S 3,587.40 10.34%
VEGAMON S.A. 1444 00364 S 3,569.02 10.28%
CALATAYUD CIA. LTDA. 1459 00788 S 3,171.52 9.14%
CAMACHO ABAD CIA. LTDA. AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUR! 1460 00789 S 1,680.84 4.84%
AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS SOSBROKER CIA.LTDA. 4584 10472 S 1,659.59 4.78%
ASOBROCUE AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS S. A 3926 20036 S 876.53 2.53%
CORREAUSTRO CIA. LTDA. 1445 00393 S 424.41 1.22%
SEQUIDAD CIA. LTDA. 2759 20001 S 228.10 0.66%
WELBY ASESOR PRODUCTOR DE SEGUROS CIA.LTDA. 5623 190501442001 S 164.51 0.47%
CONSERIESGOS CIA. LTDA. 1465 10047 S 102.81 0.30%
EMPIRE CIA. LTDA. 1457 00758 S 93.55 0.27%
Z SEGUROS ASTEIN CIA. LTDA. 1441 00281 S 84.85 0.24%
SEGURALMEIDA CIA LTDA AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS 3496 00959 S 7.50 0.02%
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ANEXO B. FORMULARIO
REGISTRO DE
PROVEEDORES

Garasa Asesores
De Sequros

CONTRATO S

Formulario Calificacion Proveedores

Informacion del Proveedor

Fecha (dia/mes/ario): Ciudad:

Pais:

Personal Natural:

Persona Juridica:

Inicio de la Relacién Comercial

Actualizaciéon de la Informacion

1) INFORMACION GENERAL:

Razon Social / Nombres

y Apellidos Completos:

No.RUC /ldentificacion
tributaria:

Actividad Econémica:

Fechade inicio de
actividad econédmica:

Apartado postal (en el

DI .. Pais/Ciudad:

ireccion caso de ser extranjero)
oficina:

Teléfono Paginaweb o direccion electronica

oficina: de la empresa:

2) DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL PARA PERSONAS JURIDICAS O PROPIETARO PARA PERSONA NATURAL:

) Mo.doc.
Apellidos y Nombres: A
Identidad:
Género: Femenino Masculino Naciondlidac
Direccidén del domicilio:
Teléefono
Pais/Ciudad Teléfono fijo:
celular:
Estado civil: Soltero/a: Casado/a: Divorciado/a: Vivdo/a: Unién de Hecho:
. i No. doc. Identidad de
Apellidos y Nombres de Cényuge: .
Conyuge:
3) DATOS DEL APODERADO (DE SER EL CASO):
. MNo. doc.
Apellidos y Nombres: A
Identidad:
Género: Femenino Masculino Naciondlidac
Direccidén del domicilio:
Teléefono
Pais/Ciudad Teléfono fijo:
celular:
Estado civil: Soltero/a: Casado/a: Divorciado/a: Vivdo/a: Unién de Hecho:

Apellidos y Nombres de
Conyuge/Conviviente:

No.doc. [dentidad de

Cényuge/Conviviente:
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4) INFORMACION ECONOMICA:

Ingreso mensual USD: Egreso mensual USD:

Ingreso anual USD: Egresos anuales USD:

5) DETALLE DE PRODUCTOS O SERVICIOS QUE OFRECE EN EL MERCADO:

6) INFORMACION DE CONTROLES DE PREVENCION DE LAVADO DE ACTIVOS, FINANCIAMIENTO DEL TERRORISMO Y
OTROS DELITOS:
Su entidad/negocio/actividad cuenta con politicas y procedimientos de prev encién de lavado de activ os, financiamiento del terrorismo

y otros delitos?

S| NI

¢Ha recibido su entidad/persona alguna sancién o multa, o tiene algin procedimiento legal por incumplimiento a las disposiciones de la
Ley de Organica de Prev encion, Deteccion y Eradicacion del Delito de Lavado de Activos y del Financiamiento de Delitos, o al Cédigo
Organico Integral Penal, o alguna norma conexa en la materia en los Gltimos doce meses?

S NC

DECLARACION

Declaro bajo juramento que la informacioén registrada en el presente documento y la documentacién que se acomparfia es fidedigna y
asumo cualquier responsabilidad porlos dafios que pudiere sufiir la Comparfiia a la que declaro esta informacion porla ev entual falsedad
o imprecision de la misma. Asi como, autorizo expresamente a realizar el andlisis y las v erificaciones que se consideren pertinentes a la
informacién suministrada y aquella que obtenga la comparfiia a la que declaro y en el caso de detectarse alguna inusualidad, informar
de manera inmediata y documentada a las autoridades competentes. Asi como, declaro que los bienes entregados a la compaifiia por su
adquision tienen un origen licitoy no provienen de actividades de lavado de activ os, financiamiento del terrorismo y otros delitos; y, que
los v alores receptados por la venta de los bienes/servicios seran utilizados para fines legales.

Hrma del Prov eedor/Representante Nombre y firma de quien recepta la
Legal/Apoderado informacién

7) OBSERVACIONES:

8) ANEXOS:

* Copia del RUC u otro documento de identificacion tributaria, en caso de ser extranjero.
* Copia del nombramiento de Representante Legal o su equiv alente, en el caso de ser Prov eedor Persona Juridica
* Copia de la Escritura Publica del Poder Respectiv o, en el caso que suscriba un Apoderado

* Copia del documento de identidad del Propietario, Representante Legal y/o Apoderado.
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ANEXO C. IMAGEN CORPORATIVA —
DESARROLLO DE LOGOTIPO

LOGOTIPO PRINCIPAL

Garasa Asesores

De Seqguros

CONTRATO SEGURO

PALETA DE COLORES

PANTONE 2915C PANTONE 366C PANTONE 2965C BLANCO

C61 M14YOKO C36 MO Y&4 KO C100 M79 Y45 K56 COMOYOKO



ANEXO D. IMAGEN CORPORATIVA -
LIMITES DE VARIACION DE

LOGOTIPO
VARIACIONES

Garasa Asesores
De Seguros

CONTRATO SEGURD

Garasa Asesores

De Sequraos

CONTREATO SEGURO

Garasa Asesores

CONTRATO SEGUROD

Garasa Asesores

De Sequraos

CONTRATO SEGURO

Garasa Asesores
De Seguraos

CONTRATO SEGURO
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ANEXO E.
APLICACION DE LOGOS EN
FONDOS

USOS

FONDOS OBSCUROS

2983 | Garasa Asesores
Frs)
3

yiity | De Seguros

Garasa Asesores
De Seguros

FONDOS CLAROS

4°9%; | Garasa fisesores
$7%3| De Seauros

Garasa Asesoras
De Seguras




ANEXO F.

APLICACION DE LOGO EN

PAPELERIA Y MEDIOS DIGITALES

257 | Garasa Asesares
oge

Lorem ipsum dolor sit amet

Lorer ipsum dolor sit amet, menandri urbarifas prodesset od pro. kx pri stet
slsifend constifuto, cousos consetetur qui &x. Qui minimum ulameorper =x,
llus noluisse st id, ns Iobare iisqua sripit pra.

Ei duo vivendum semprohansam. Qul poulo efilr su, has adipisci fractalos of,
cousae vorsor Inslruetior ex, eam oblique mandamus e, Nusquam
ludieabit usu ot

Ex nem obliqus oibus petentium, ex nom eius assentior. Ut argumentum
efficiontur has, scripta vulputate e eos. In summa abliqus sum, consstetur
definifionem eos fe. Vel id natum officiis aceusata, id ¥is quot veritus. Vel no
lesarunt salutandi.

whanifas, D i philssophia. Eu dism
bruta sl Cum an debet cansliliam, le brule essen) repudiare pi, an nam
raque e (6cusabo. I nom quis soepe persius, men nobis kgendas pedinax
e, Atgul reeteque catidieque pro ad. Ad ver axercl pr.

bus urb: Do e iud philosophia. Eu diam
brufe esi, Cum an debet cansfituam, fe bruie essent rapudiare pri, an nam
reque inure recusabo, Ef nam quis saepe persius, mea nobis legendos pertinax
T B I R

03.04.2017 HENRY SOAZ
DIRECTOR

HENRY SOAZ
DIRECTOR

Address Line Example
Street, Fl, AB/2

(012) 345 678 901 3227, | Gamasa Asesores [
et e ;
wew.welbsits.com L

Garasa Asescras

wewew wobsita.com
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