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Resumen

En el plan de investigacién que se encuentra desarrollado en las siguientes paginas, se
pretende demostrar la factibilidad de implantar un bréker de seguros que comercialice
seguros con coberturas personalizadas para inmigrantes ecuatorianos que residen en el
pais de Espafia. Este estudio se lleva a cabo luego de analizar la realidad de un macro y
micro entorno existente tanto en el pais de Espafia como en el de Ecuador, lo cual
permiti6 determinar necesidades sin satisfacer del consumidor inmigrante, al mismo

tiempo que se observaron las carencias que tienen sus familiares en ambos paises.

Se realiza un amplio estudio de mercado del cual se obtienen estadisticas, cifras, flujos y
proyecciones que permiten observar como se ha comportado la poblacién inmigrante del
Ecuador en estos Ultimos afios, de igual manera se pudieron localizar falencias en el
sistema de seguros ecuatoriano que existe actualmente para los inmigrantes y sus
familiares y que por ende no satisface sus necesidades por completo ya que se pudo
comprobar la existencia de una gran proporcion de este mercado que ni siquiera cuenta

con un seguro.

En esta investigacién se podran encontrar varios capitulos que presentan paso por paso
la creacion de un Broker de Seguros dirigido especificamente al sector inmigrante
ecuatoriano en Espafa, para la consecucion de este objetivo se analizd y se construyd un
plan de seguros que incluye varios paquetes con coberturas especializadas que pueden
incluir todos los riesgos tanto para inmigrantes y sus familiares, o que simplemente

pueden incluir riesgos de vida o bienes tan sélo para los familiares.

Se toman en cuenta aspectos legales, técnicos y organizacionales necesarios para la
constitucion de una empresa de esta naturaleza debido a que se trabajara en conjunto
con algunas Aseguradoras existentes en el Ecuador, siendo este, el papel fundamental
que desempefia el Broker ya que pretende representar al inmigrante ecuatoriano para
convertirlo en un cliente asiduo de la Aseguradora, a la cual también se le entregara una
comision por cada paquete vendido, extendiendo asi su cartera de clientes e
incrementando sus ingresos y beneficios. De esta manera, este estudio culmina con un
andlisis financiero que concreta todos los datos obtenidos en los diversos capitulos
desarrollados y que los presenta a través de flujos de caja que permiten determinar
indices de rentabilidad del proyecto, demostrando asi el objetivo planteado en un inicio y

la amplia factibilidad de implantar este plan de tesis.



Summary

The research plan which is developed in the following pages is intended to demonstrate
the feasibility of implementing an insurance broker who places insurance with coverage
tailored to Ecuadorian immigrants living in the country of Spain. This study was conducted
after analyzing the reality of an existing macro and micro environment in both the country
of Spain and Ecuador, which allowed us to determine unmet consumer immigrants needs,

and also their relative’s deficiencies.

A comprehensive study of the market was made, statistics, numbers and flows projections
were obtained, they allow us to see how the immigrant population of Ecuador has behaved
in recent years and also allow to obtain a general idea of how it will behave in subsequent
years, in this way we were able to locate flaws in the insurance system that currently exists
for immigrants and their families and that doesn’t satisfy their needs so it was noted the

existence of a large proportion of this market that even has a insurance.

In this investigation you will find several chapters developed from the general to the more
specific, they show step by step the creation of an Insurance Broker aimed specifically to
the Ecuadorian immigrant sector in Spain, to achieve this objective an insurance plan was
analyzed and built that includes several packages with specialized coverages that can
include all the risks both for immigrants and their families, or simply may include risks to

life or property only for their family.

Legal, technical and organizational requirements for the establishment of an enterprise of
this nature were studied, because it will work with existing Insurance Companies in
Ecuador, this is the fundamental role played by the Broker as it seeks to represent the
Ecuadorian immigrant and to encourage them to become a regular customer of the
Insurance Company, which will also receive a commission for every package sold, thereby

extending their customer base and increasing revenues and profits.

Thus, this study concludes with a financial analysis that compiles all data developed in the
various chapters and presents it through cash flows for determining rates of return on the
project, demonstrating the objective set at the beginning and the extensive feasibility of

implementing this thesis plan.
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INTRODUCCION

La presente tesis es una investigaciébn que tiene por objetivo evaluar bajo todos los
parametros presentados, la viabilidad de implantar un broker en el Ecuador que

comercialice seguros para inmigrantes ecuatorianos en Espafia.

El contar con el respaldo de un seguro de cualquier tipo, hoy en dia ya no se considera un
lujo o un privilegio de la sociedad alta, sino una opcion a la que cualquier persona deberia
tener la posibilidad de acceder. Bajo este parametro, se analiza la importancia de tener un
seguro en nuestro pais, la misma que se ha convertido en una necesidad de primera
indole la cual debe ser ofertada por empresas aseguradoras de alta calidad, eficiencia y
competencia, capaces de incurrir en mercados extranjeros y de extender sus coberturas a

inmigrantes residentes en otras naciones.

Los inmigrantes constituyen una variable que se encuentra en constante crecimiento
convirtiéndose en un mercado prometedor para las aseguradoras cuya nueva finalidad es
el disefio de seguros exclusivos para este sector, con coberturas que crucen los limites de
las fronteras y que den como resultado la obtencién de beneficios tanto para los

inmigrantes como para sus familiares.

Este proyecto se basa principalmente en un estudio y analisis de mercado que demuestra
cémo la incursién en este sector de la poblacién ha dado resultados positivos, a través de
informacién confiable, estudiada y presentada, en donde se puede observar claramente la
tendencia creciente de adquisicién de seguros por parte de los inmigrantes durante estos
afos, provocando asi que la creacion de entidades que produzcan coberturas especificas

para remesas o repatriacion, sea altamente rentable.

Tomando en cuenta todos estos datos y estadisticas reales, este proyecto estudia la
factibilidad de que un broker de seguros que se especialice en este ramo tenga
posibilidades de éxito en el Ecuador al mismo tiempo que incursiona en Espafia,
generando estrategias comerciales dirigidas especificamente para los inmigrantes que
residen en la nacion extranjera y para sus familiares residentes en el pais, de esta manera
se pretende alcanzar y reafirmar la principal opcidén por la cuales las empresas se

internacionalicen: “extender sus beneficios y aumentar sus ingresos”.

Los inmigrantes ecuatorianos en Espafia alcanzan un gran nimero que oscila entre los

500.000 Y 1°000.000 de personas, cifra aun no exacta, sin embargo si se puede observar



cémo la mayoria va asimilando la cultura del seguro, pasando de escenarios antiguos
tales como: realizar una colecta para repatriar los restos de un compatriota fallecido, a
escenarios actuales en donde la mayoria cuenta con un seguro de repatriacion que cubre

estos costos.

Finalmente durante el transcurso de toda esta investigacion, se podran observar factores
e indices que analicen la constitucion de este broker dirigido a inmigrantes ecuatorianos
en Espafia, explorando actitudes de este sector que permitan demostrar cdmo van
evolucionando las predilecciones de consumo hasta llegar al punto de preferir la
contratacion de seguros con empresas procedentes del pais de origen debido a la

empatia que genera el tratar con una entidad comercial que posea la misma cultura.
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CAPITULO |
PLAN DE TESIS

1.1 Tema de investigacion

Comercializacion de seguros de vida y repatriacion, asistencia médica, vehiculos y robo, a

los inmigrantes ecuatorianos en el pais de Espafa.

1.2 Planteamiento del problema

Durante la ultima década el Ecuador ha atravesado una grave crisis econémica, la misma
que fue acentuada por el fendbmeno de la dolarizacion, que provoco la devaluacion y
desaparicion del sucre, provocando que el pais adoptard como moneda al dolar. Esta
medida afecté directamente a la clase media de la sociedad, los niveles de pobreza e
indigencia crecieron en el pais, el poder adquisitivo disminuy6 y el desempleo aumentoé
significativamente, todo esto provoco que el ingreso familiar no pueda cubrir la canasta

basica.

Bajo este panorama desalentador, gran parte de los ecuatorianos al no tener un ingreso
fijo o un empleo estable que les permita satisfacer sus necesidades bdsicas, optaron por
ofertar su fuerza laboral en el extranjero, puesto que en ciertos paises de Europa y
EEUU, se alcanzaban niveles de remuneracion sensiblemente mas elevados que los que

se podria obtener en el Ecuador.

Actualmente el mercado de inmigrantes ecuatorianos nos ofrece un futuro muy
confortador para la comercializacion de servicios a través del uso de distintas redes de
distribucion. Los hechos nos muestran como todas aquellas personas que salieron del
pais en busca de una mejor posicién econémica y que lo lograron gracias a su esfuerzo,
ahora se enfrentan a la disyuntiva de hallar medios de confianza para ayudar a sus
familiares. En general, lo que buscan es poder asegurar la vida y el futuro de sus seres
gueridos que se encuentran en el pais, o el suyo mismo en el caso de un posible regreso

a su patria.

De hecho podemos mencionar algunos motivos por los cuales los inmigrantes envian una
gran suma de remesas, entre ellos estén: la expectativa que tienen de cubrir los gastos

diarios de sus familiares, especialmente cuando necesitan de asistencia médica frecuente
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y como nho cuentan con ningun tipo de ahorro o seguro, no pueden acceder a

medicamentos o tratamientos necesarios.

Otro motivo que podemos citar, es el de enviar dinero mensualmente para mejorar la
situacion tanto social como cultural de sus hijos, padres o distintos familiares; al hablar de
situacién cultural hacemos referencia a que muchos de los hijos de los inmigrantes, no
podian acceder a educacion en el pais debido a la pobreza a la que se enfrentaban. Al
hablar de situacion social, nos referimos al nivel de vida que muchos de los familiares de
los inmigrantes llevaban antes de que éstos viajen y consigan un trabajo en otro pais.
Cabe mencionar que gran parte de las remesas enviadas son invertidas en la compra de
bienes materiales que, la gran mayoria de veces, no cuentan con ningln tipo de seguro

en el caso de que exista algun siniestro.

Debido a esta situacion, se considera de vital importancia constituir negocios que hagan
posible la idea de brindar este servicio a todo este gran mercado de compatriotas que se
encuentran en el exterior. De hecho este plan de investigacion, lo que busca es brindarle
al inmigrante ecuatoriano la satisfaccion de ayudar econdmicamente a sus familiares
mediante la adquisicidn de seguros que brinden diversos tipos de cobertura en el caso de

que existan eventualidades que generen mayores gastos.

1.3 Objetivos de la Investigacién

1.3.1 Objetivo General

- Analizar la factibilidad de disefiar y comercializar seguros de vida y repatriacion,
asistencia médica y robo, para los inmigrantes ecuatorianos que se encuentran en el
extranjero, principalmente en el pais de Espafia.

1.3.2 Objetivos Especificos

- Efectuar una amplia y eficaz investigacion de mercado, utilizando los métodos

cuantitativos y cualitativos seleccionados para la misma, que permitan conocer con

certeza las necesidades y preferencias de los consumidores a los se quiere llegar.
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- Realizar un estudio técnico que permita determinar las caracteristicas referentes al
tamafio del proyecto, a su capacidad de produccion, a las particularidades del producto
ofrecido; de modo que se puedan establecer las condicionantes de una produccion mas
Optima.

- Determinar la estructura orgénica, legal y de gestion, para implementar una empresa

gue comercialice seguros al exterior, dirigidos especialmente a mercados de inmigrantes.

- Evaluar la factibilidad econdémica y financiera del proyecto, mediante la cuantificacion de
ingresos y egresos en el tiempo, con la finalidad de determinar la rentabilidad del mismo.

1.4 Justificacion de la Investigacion

Segun el Pew Hispanic Center los nuevos datos arrojan que 523 108 ecuatorianos viven
en Espafia y representan el 1,2% de la poblacibn inmigrante, se distribuyen

principalmente entre las ciudades de Andalucia, Barcelona, Calatufia y Madrid.

Actualmente las remesas de los emigrantes ecuatorianos constituyen la segunda fuente
de divisas para el pais, segun el Banco Central del Ecuador, el mismo que utiliza para
calcular las remesas de los trabajadores una cuenta llamada transferencias corrientes,
método utilizado por el Fondo Monetario Internacional (FMI). Esta cuenta se divide en dos
sectores: el gobierno y otras areas, las remesas de los emigrantes se consideran dentro
dela segunda. En la Balanza de pagos del Ecuador, la cuenta de las transferencias
corrientes, donde se incluye a las remesas, se la conoce como transferencias unilaterales,
la Revista Gestién, manifiesta que, las remesas de los trabajadores constituyen el 90 %

de estas transferencias.

Se afirma que del total de las transacciones de las remesas, un 50 % proviene de los
Estados Unidos, con un valor que oscila entre los 400 los 450 ddlares; un 30 % proviene
de Espafia, con transacciones que fluctian entre los 600 y 700 délares por individuo

residente en el extranjero; y un 20 % del resto del mundo.

De hecho el 83% de los emigrantes coinciden en manifestar, que la principal causa de

haberse desplazado a otro pais, es enviar dinero a sus familias, aproximadamente el 61%
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de los receptores de las remesas, la usan en gastos diarios como: la renta por alquiler de
vivienda, la compra de comida o medicinas, mientras que el 22% lo dedican a inversiones

a largo plazo y el 17% a gastos superfluos o lujos.

Estos datos nos demuestran claramente que el mercado de inmigrantes ecuatorianos en
el extranjero es un mercado en crecimiento conformado por individuos que en el caso de
acceder a un mejor nivel de vida, su principal objetivo es el de ayudar econ6micamente a

sus familiares.

Este proyecto entonces, les brinda a los inmigrantes ecuatorianos la oportunidad de
adquirir un seguro de vida y repatriacion, de asistencia médica o de robo para sus
familiares, que ademas pueda ser pagado desde el pais en el que se encuentren a través
de oficinas representantes, corresponsales y servicios virtuales; de esta manera estarian
asegurando cualquier necesidad futura de sus allegados, cubriendo asi en un porcentaje,

los gastos que se podrian dar en el caso de una eventualidad.

1.5 Marco de Referencia

1.5.1 Marco Referencial

En la presente investigacion se utilizaran los siguientes conceptos:

- Seguro: El seguro es un contrato por el cual una de las partes (el asegurador) se obliga,
mediante una prima que le abona la otra parte (el asegurado), a resarcir un dafio cumplir
la prestacién convenida si ocurre el evento imprevisto, como puede ser un accidente o un

incendio, entre otras.

El contrato de seguro puede tener por objeto toda clase de riesgos si existe interés

asegurable, salvo prohibicion expresa de la ley. Por ejemplo:

. Los riesgos de los incendios.

. Los riesgos de las cosechas.

. La duracién de la vida de uno o mas individuos.
. Los riesgos del mar.

. Los riesgos de los transportes por aire o tierra.
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- Estudio y segmentacion del mercado: es el proceso de dividir un mercado en grupos
uniformes mas pequefios que tengan caracteristicas y necesidades semejantes. Esto no
esta arbitrariamente impuesto sino que se deriva del reconocimiento de que el total de

mercado esta hecho de subgrupos llamados segmentos.

- Analisis situacional: es un detallado informe sobre el medio ambiente de mercadeo de
la organizacion, las actividades especificas y el sistema interno de mercadeo. se refiere al
andlisis de datos pasados, presentes, futuros ya que éstos proporcionan una base para
seguir el proceso de la planeacion estratégica.

- Variables enddgenas y exdgenas: Las variables endégenas se explican dentro de un
modelo econdémico a partir de sus relaciones con otras variables (que a su vez pueden ser
endogenas o exdgenas). Las variables exdégenas estan determinadas fuera del modelo,
es decir, estan predeterminadas, el modelo las toma como fijas y mantienen siempre el

mismo valor.

- Analisis técnico: El analisis técnico, dentro del analisis bursatil, es el estudio de la
accion del mercado, principalmente a través del uso de gréficas, con el propésito de

predecir futuras tendencias en el precio.

- Filosofia empresarial: (mision, vision): La filosofia empresarial identifica "la forma de
ser" de una empresa, también se habla que la cultura de empresa tiene que ver con los
principios y valores empresariales, todo ello es tanto como decir que es "la vision

compartida de una organizacion".

- FODA: fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas: es una herramienta de
andlisis estratégico, que permite analizar elementos internos o externos de programas y

proyectos.

El FODA se representa a través de una matriz de doble entrada llamada matriz FODA, en
la que el nivel horizontal se analizan los factores positivos y los negativos mientras que en
el vertical se analizan los factores internos y por tanto controlables del programa o

proyecto y los factores externos, considerados no controlables.
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Las Fortalezas son todos aquellos elementos internos y positivos que diferencian al
programa o proyecto de otros de igual clase. Las Oportunidades son aquellas situaciones
externas, positivas, que se generan en el entorno y que una vez identificadas pueden ser
aprovechadas. Las Debilidades son problemas internos, que una vez identificados y
desarrollando una adecuada estrategia, pueden y deben eliminarse. Las Amenazas son
situaciones negativas, externas al programa o proyecto, que pueden atentar contra éste,
por lo que llegado al caso, puede ser necesario disefiar una estrategia adecuada para

poder sortearla.

- Estrategias de marketing mix: Se denomina Mezcla de Mercadotecnia (llamado
también Marketing Mix, Mezcla Comercial, Mix Comercial, etc.) a las herramientas o
variables de las que dispone el responsable de la mercadotecnia para cumplir con los
objetivos de la compafia. Son las estrategias de marketing, o esfuerzo de marketing y

deben incluirse en el plan de Marketing (plan operativo).

- Estrategias de diferenciacion y competitividad: El objetivo de la diferenciacion es
crear algo que sea percibido en el mercado como Unico. Esto no significa que la empresa
ignore los costos, sino que no son el objetivo estratégico primordial. Algunas formas de

diferenciar son a través de:

e Disefio de producto.

e Imagen de marca.

e Avance tecnoldgico.

e Apariencia exterior.

e Servicio de postventa.

e Cadenas de distribuidores.

- Términos financieros tales como: tasa interna de retorno (esta definida como la tasa
de interés con la cual el valor actual neto o valor presente neto (VAN o VPN) es igual a
cero. EI VAN o VPN es calculado a partir del flujo de caja anual, trasladando todas las
cantidades futuras al presente. Es un indicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor
TIR, mayor rentabilidad); valor actual neto (es un procedimiento que permite calcular el
valor presente de un determinado numero de flujos de caja futuros, originados por una

inversion).
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1.5.2 Marco Tedrico

En el desarrollo de esta investigacion se analizaran y emplearan las siguientes teorias:

- Variables de segmentacion: variables que se utilizan para dividir un mercado en
grupos uniformes mas pequefios que tengan caracteristicas y necesidades
semejantes, pueden ser geogréficas (clima, regién, etc), demograficas (edad,
sSexo, ingresos, posicidn social, etc) y psicograficas (gustos y preferencias, estilo
de vida).

- Seleccion del mercado meta: grupo de clientes al que captard, servira y se dirigira
los esfuerzos de mercadeo.

- Modelos de comportamiento del consumidor frente al producto: conocer y medir
los distintos niveles de aceptacion o rechazo que puede presentar el consumidor
ante determinado producto.

- Métodos de medicion de preferencias y necesidades del consumidor: encuestas,
entrevistas, analisis de datos, que permitan recoger y analizar informacién sobre
las preferencias de los consumidores.

- Sistemas de prediccion de tendencias del mercado: analisis bursatiles
principalmente a través del uso de gréficas, con el proposito de predecir futuras
tendencias del precio.

- Modelos para la estimaciéon de la oferta y la demanda: exponer las leyes de la
oferta y la demanda para predecir el comportamiento del mercado bajo
condiciones determinadas por distintas modificaciones en la oferta y la demanda.

- Modelos para determinar las estrategias de marketing mix: herramientas que utiliza
la empresa para implantar las estrategias de Marketing y alcanzar los objetivos
establecidos. Estas herramientas son conocidas también como las Cuatro P:
precio, producto, plazay promocion.

- Patrén establecido de elaboracion del Foda: matriz de andlisis estratégico, que
permitira analizar elementos internos o externos del proyecto.

- Métodos de Planificacion Estratégica: procesos analiticos de desarrollo e
implementacion de planes para alcanzar propoésitos y objetivos

- Técnicas de medicion de rentabilidad: indicadores financieros tales como el ROE,

gue permitan determinar la factibilidad del proyecto.
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1.6 Hipdtesis de Trabajo

Determinar la factibilidad de la venta de seguros de vida y repatriacion, asistencia médica

y robo, para los inmigrantes ecuatorianos que se encuentran en los principales sectores

del pais de Espafia.

1.7 Metodologia de la Investigacion

1.7.1 Métodos

La presente investigacion se fundamentara en la aplicacibn de métodos tanto tedéricos

como empiricos para asegurar un buen desarrollo de la misma.

Dentro de los métodos tedricos a ser usados tenemos:

Método de andlisis- sintesis: toda la informacion serd estudiada detalladamente
para establecer fundamentos veridicos y esquematizar cualquier dato u hecho
obtenido.

Método de induccion- deduccion: se pretende realizar demostraciones y obtener
resultados a partir de las mismas para proporcionar un mejor conocimiento del

tema.

Dentro de los métodos empiricos a ser utilizados estan:

La medicién: se obtendran datos numéricos a través de métodos estadisticos que
respalden cualquier informacion presentada en el proyecto.

La encuesta: por medio de este método se pretende recolectar informacion
mediante preguntas abiertas y cerradas que nos permitan presentar datos
confiables.

Estudios explicativos: la determinacion de causas, variables, condiciones y

consecuencias de fenébmenos y circunstancias.
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1.7.2 Tipos de fuentes de informacion

Fuentes primarias:

e Encuestas a familiares de inmigrantes.

Fuentes secundarias:

e Informacion, datos y cifras obtenidas a través de terceros que conocen e

incursionan en el mismo mercado.

e Analisis de publicaciones y datos estadisticos existentes.

e Revision de reportes de mercado.
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CAPITULO I
ANALISIS EXTERNO

2.1 MACRO ENTORNO SITUACION GENERAL DEL ECUADOR

En los ultimos afios, el Ecuador se ha sumergido en una de sus mas profundas crisis,
tanto econdmica, politica y social con caracteristicas propias del mismo, el mal manejo de
la economia y politica, ha incitado una notoria oposicion entre los mismos, lo cual provoca
dafio al pais, dando como resultado el creciente empobrecimiento, si estos sectores
permitieran dar otro enfoque a las politicas econdémicas se abrieran mas campos para que
otros sectores, que hasta el momento estan relegados, se conviertan en los generadores

de la energia necesaria para mover el motor de la economia de nuestro pais.

Se puede ver también gque otra causa que agueja mas a esta crisis es el antagonismo que
histéricamente se ha venido dando entre la costa y la sierra, lo cual afecta al sector social
de nuestro pais, sin dejar de lado la problematica de la descentralizacién y las autonomias
gue con sus posturas ponen en peligro la unién nacional, para poder adentrarnos mas en
la situacion real de nuestro pais vamos a realizar nuestro estudio a cada una de las crisis

gue afectan al Ecuador.

2.1.1 FACTORES POLITICOS

El actual Estado Ecuatoriano estd conformado por cinco poderes estatales: el Poder
Ejecutivo, el Poder Legislativo, el Poder Judicial, el Poder Electoral y el Poder de

Transparencia y Control Social.

La funcién ejecutiva estd delegada al Presidente de la Republica, actualmente ejercida
por Rafael Correa acompafiado de su vicepresidente, actualmente ejercido por Lenin
Moreno, elegido para un periodo de cuatro afios (Con la capacidad de ser reelecto una
sola vez). Es el Jefe de Estado y de Gobierno, es responsable de la administracion
publica. Nombra a los nueve secretarios nacionales, siete ministros coordinadores, 20
Ministros de Estado y servidores publicos. Define la politica exterior, designa al Canciller
de la Republica, asi como también embajadores y consules. Ejerce la maxima autoridad
sobre las Fuerzas Armadas del Ecuador y la Policia Nacional del Ecuador, nombrando a
sus autoridades. La esposa del mandatario en funciones recibe el titulo de Primera Dama

de Ecuador.
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El Poder Ciudadano esta conformado por El Consejo de Participacion Social y Control
Ciudadano, la Defensoria del Pueblo, la Contraloria General del Estado y las
superintendencias. Sus autoridades ejerceran sus puestos durante cinco afos. Este poder
se encarga de promover planes de transparencia y control publico, asi como también
planes para diseflar mecanismos para combatir la corrupcion, como también designar a
ciertas autoridades del pais, y ser el mecanismo regulador de rendicion de cuentas del
pais. El Poder Electoral funciona y entra en autoridad solo cada 4 afios o cuando hay

elecciones o consultas populares. @

Ecuador, al igual que la mayoria de paises latinoamericanos, a lo largo de su historia ha
tenido problemas al no saber aprovechar sus recursos, estando siempre debajo del
crecimiento potencial. Muchas causas son las que ha dado lugar el retraso con respecto a
los paises desarrollados, muchas pegas a la inversion extranjera, reformas limitadas,
inestabilidad, revueltas internas, son las causas principales de la situacién que vive el

pais.
2.1.2 FACTORES ECONOMICOS

La economia de Ecuador es la octava mas grande de América Latina y experiment6 un
crecimiento promedio del 4,6% entre 2000 y 2006. En enero de 2009, el Banco Central del
Ecuador (BCE) situd la prevision de crecimiento de 2010 en un 6,88%. La inflacion hasta
enero de 2008 estuvo situada alrededor del 1.14%, el mas alto registrado en el Gltimo afio,
segun el INEC. La tasa mensual de desempleo se mantuvo en alrededor de 6 y 8 por
ciento desde diciembre de 2007 hasta septiembre de 2008, sin embargo, esta subié a
alrededor de 9 por ciento en octubre y volvid a bajar en noviembre de 2008 a 8 por ciento.
Se calcula que alrededor de 9 millones de ecuatorianos tienen una ocupaciéon econémica

y 1,010,000 millones estan inactivos. @

El PIB per capita se duplico entre 2000 y el 2006, alcanzando los 65.490 millones de
dolares segun el BCE. El afio de mayor crecimiento del PIB fue el 2004 con un porcentaje
del 8,82%, mientras que desde el afio 2007 sufri6 una disminucion como se puede
observar en el siguiente cuadro.

(1) Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, INEC, Censo de Poblacion y Vivienda 2001,
http://www.inec.gov.ec/web/quest/publicaciones/anuarios/cen_nac/pob_viv
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CUADRO NO. 1

CRECIMIENTO DE PIB

PIB

Tasa de crecimiento anual (%)

8,82

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

En 1998, el 10 % de la poblacibn mas rica tenia el 42,5 % de la renta, mientras que el
10 % de la poblacién mas pobre solamente contaba con el 0,6 % de la renta. Durante el
mismo afio, el 7,6 % del gasto en salud publica fue a parar al 20 % de la poblacion pobre,
mientras que el 20 % de la poblacion rica recibi6 el 38,1 % de este mismo gasto. La tasa
de pobreza extrema ha disminuido significativamente entre 1999 y el 2010. En el 2001 se
estimé en un 40 % de la poblacién, mientras que para el 2010 la cifra bajé a un 16,5 % del
total de la poblacién. Esto se explica en gran parte por la emigracién, asi como la
estabilidad economica lograda tras la dolarizacion. Las tasas de pobreza eran mas
elevadas para las poblaciones indigenas, afro-descendientes y rurales, alcanzando al

44 % de la poblacion nativa

El petroleo representa el 40% de las exportaciones y contribuye a mantener una balanza
comercial positiva. Desde finales de los afios 60, la explotacion del petroleo elevé la
produccion y sus reservas se calculan en unos 280 millones de barriles aproximadamente.
La balanza comercial total para enero del 2010 alcanzé un superavit de casi 5,000
millones de dolares, una cifra gigantesca comparada con el superavit de 2007, que

alcanz6 los 5,7 millones de dodlares.

En el sector agricola, Ecuador es un importante exportador de bananas (primer lugar a
nivel mundial en su produccién y exportacion), de flores, y el octavo productor mundial de

cacao. Es significativa también su produccion de camarén, cafia de azlcar, arroz,
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algoddn, maiz, palmitos y café. Su rigueza maderera comprende grandes extensiones.
Por otra parte, la industria se concentra principalmente en Guayaquil, el mayor centro
industrial del pais, y en Quito donde en los ultimos afios la industria ha crecido
considerablemente y es la principal ciudad a nivel empresarial.

Ecuador ha negociado tratados bilaterales con otros paises, ademas de pertenecer a la
Comunidad Andina de Naciones, y ser miembro asociado de Mercosur. También es
miembro de la Organizacibn Mundial del Comercio (OMC), ademéas del Banco
Interamericano de Desarrollo (BID), Banco Mundial, Fondo Monetario Internacional (FMI),
y otros organismos multilaterales. En abril de 2007 Ecuador pag6 por completo su deuda
con el FMI terminando asi una etapa de intervencionismo de este Organismo en el pais.
En el 2007, se cred la Unién de Naciones Sudamericanas (UNASUR), con sede en Quito,
y cuyo primer Secretario General fue el ex Presidente argentino Néstor Kirchner. También
se ha estado negociando la creacion del Banco del Sur, junto con seis otras naciones
sudamericanas. Ecuador realizd6 negociaciones para la firma de un Tratado de Libre
Comercio con Estados Unidos, pero con la eleccion del Presidente Correa estas

negociaciones fueron suspendidas.

El sistema publico financiero del Ecuador esta conformado por el BCE, el Banco Nacional
de Fomento (BNF), el Banco del Estado, la Corporacién Financiera Nacional (CFN) , el
Banco Ecuatoriano de Vivienda (BEV) y el Instituto Ecuatoriano de Crédito Educativo y
Becas (IECE). @

2.1.3 FACTORES SOCIALES

De poblacion étnicamente diversa, mestizo y amerindio siendo los grupos mas numerosos
y representativos del Ecuador, constituyendo el 55% vy el 22%, respectivamente. Los
blancos, asi como descendientes de espafioles como también de otros europeos
conforman el 17% Los mulatos y afros conforman el 3% del total de la poblacién, la
mayoria estan ubicados en la provincia de Esmeraldas, en menor medida en el Valle del
Chota (Imbabura), y un pequefio porcentaje que vive en el sur oeste de Guayaquil y norte
de Quito.

(2) «Actividades economicas» http://www.ecuadorencifras.com/cifras-inec/ecvGeneral.html#tpi=11 (en espafiol). Consultado
el 1 de enero de 2010
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Mestizos | Amerindios| Blancos | Afrodescendientes otros
55% 22% 17% 3% 3%

Hubo también una significativa inmigracion desde el Medio Oriente, libaneses, sirios,
palestinos, jordanos, quienes se concentraron en el Litoral por el comercio, algunos
desempefado un rol politico como: Abdal4d Bucaram, Alberto Dahik, Jamil Mahuad,
Roberto Isaias Dassum, Jorge Marun, entre otros. Como también judios que desarrollaron
muchas empresas comerciales y farmacéuticas que apoyaron a la ciencia del pais como
Roberto Gildred, Isaac J Aboab, N, Dunham, C.U Hallestrom. La colonia china inmigrante
mayormente a partir de 2007 acentta en las zonas urbanas mas grandes. Todos estos

grupos conforman el 1% de los ecuatorianos.

El idioma oficial y de relacion intercultural es el espafiol, con sus peculiaridades y
modismos propios de cada zona o regién. El quichua, el shuar, el tséfiqui y "demas
idiomas ancestrales son de uso oficial para los pueblos indigenas, en los términos que fija
la ley". Segun el censo de 2001, el 94% de la poblacion habla espafiol y el 4,8% habla
alguna lengua nativa (3,7% hablan lengua nativa y espafiol; 1,1% hablan sélo una lengua
nativa). De las 13 lenguas nativas que fueron contabilizadas por el mencionado Censo, el
quichua, hablado por el 4.1% de la poblacion, es la mas difundida. La segunda lengua

nativa es el shuar, hablado por el 0,4% de la poblacion. ©
2.1.4 FACTORES TECNOLOGICOS

Vivimos un cambio de época, provocado por la revolucién informatica y cientifico-técnica
que sustituye a la sociedad industrial del siglo pasado por la actual sociedad del
conocimiento. Este serd, sin duda, el factor determinante de la sociedad del futuro: los
paises que tengan la capacidad de investigar y de generar conocimiento logrardn un
mayor desarrollo social y econdmico en este mundo globalizado. Los paises mas
desarrollados del mundo son aquellos que mas invierten en ciencia y tecnologia (CyT),
como, por ejemplo, Japén, que destina el 3,1% de su Producto Interno Bruto (PIB), en

tanto que los Estados Unidos lo hace con el 2,7% y la Comunidad Europea con el 1,9%.

(3) «Razas por provincia» http://es.wikipedia.org/wiki/Ecuador#cite_note-26 (en espafiol) (pdf). Consultado el 1 de enero de
2009
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El Ecuador invierte apenas el 0,06% del PIB, lo cual significa que por cada $100 que se
genera como resultado de la actividad econdmica, el pais invierte solo $0,06 para
investigacion y desarrollo, muy por debajo de la recomendacion de organismos
internacionales (por lo menos el 1%), e incluso debajo del promedio de paises

latinoamericanos, que se halla en el 0,61%.

La CyT en el Ecuador tiene una historia reciente. En el aflo 1979 se cred el Consejo
Nacional de Ciencia y Tecnologia, el mismo que no tuvo el suficiente apoyo econémico y
politico de los gobiernos de turno y en tal virtud sus resultados fueron muy limitados. En el
afo 1994 se logré acceder a un préstamo de $20 millones por parte del BID con el
propésito especifico de invertir en proyectos de investigacion cientifica y tecnoldgica. El
balance de esta primera experiencia ha sido positivo: se realizaron proyectos de
investigacion cientifica y desarrollo, proyectos de infraestructura y de servicios
tecnoldgicos; se logré un importante avance en la formacién de recursos humanos y un
equipo técnico con experiencia administrativa. Por supuesto hubo también errores que

deberan ser corregidos.

El futuro de nuestro pais en materia de CyT parece promisorio, puesto que por primera
vez en el Ecuador, el actual Gobierno considera a la CyT como una politica de Estado.
Con seguridad esta afirmacién no quedara como una mera declaraciéon de principios,
puesto que esta respaldada por la decisién de financiar esta actividad con un porcentaje
de los fondos del Feirep. Esta es una gran oportunidad que debe ser bien aprovechada
mediante una politica dirigida a incrementar la capacitad cientifica del pais, impulsar la
investigacion basica y aplicada que responda a las necesidades prioritarias de la
poblacion para mejorar su calidad de vida, y propiciar la innovacién tecnolégica que eleve

la productividad y competitividad del sector empresarial.

Los investigadores, conjuntamente con los empresarios y el sector estatal, deben unir
esfuerzos para lograr que se incorpore la investigacion y el desarrollo tecnolégico como
elemento clave de la politica de desarrollo del pais, y sobre todo fomentar en la sociedad
la conciencia sobre la importancia estratégica de la investigacion y del conocimiento, a
través de acciones permanentes de ensefianza, difusion, divulgacion y popularizacion de

la ciencia y la tecnologia.

(4) http://www.explored.com.ec/noticias-ecuador/ciencia-y-tecnologia-en-el-ecuador-211798-211798.html
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2.2 ANALISIS DE LA CRISIS 2008-2010

2.2.1 CRISIS EXTERNA ©

Por crisis econémica de 2008 a 2011 se conoce a la crisis econémica mundial que
comenzO ese afo, originada en los Estados Unidos. Entre los principales factores
causantes de la crisis estarian los altos precios de las materias primas, la
sobrevalorizacién del producto, una crisis alimentaria mundial y energética, una elevada
inflacion planetaria y la amenaza de una recesion en todo el mundo, asi como una crisis

crediticia, hipotecaria y de confianza en los mercados.

La década de los afios 2000 fue testigo del incremento de los precios de las materias
primas tras su abaratamiento en el periodo 1980-2000. Pero en 2008, el incremento de
los precios de estas materias primas, particularmente, subida del precio del petréleo y de
la comida, aumenté tanto que comenzé a causar verdaderos dafios econdmicos,
amenazando con el hambre en el Tercer Mundo, la estanflacion y el estancamiento de la

globalizacién.

En enero de 2008, el precio del petrdleo superd los US$100/barril por primera vez en su
historia, y alcanzé los US$147/barril en julio debido a fendmenos especulativos de alta
volatilidad que condujeron a un fuerte descenso durante el mes de agosto. Otro tanto
sucedi6 con uno de los principales metales industriales, el cobre, que venia
experimentando un vertiginoso aumento en su cotizacion desde 2003, principalmente por
la cada vez mayor demanda de las nuevas potencias emergentes, como China e India,
sumada a otros factores como inventarios decrecientes y conflictividad laboral en las

minas cupriferas de Chile, el primer pais exportador a nivel mundial del mineral.

En enero de 2008, la cotizacion del cobre en la London Metal Exchange (Bolsa de
Metales de Londres) superd por primera vez en su historia los US$ 8000 la tonelada. A
principios del mes de julio alcanzé US$ 8940 la tonelada, récord absoluto desde que se
tienen registros de su cotizacion en la LME, a partir de 1979. Este valor a niveles
historicos fue un 272,5% mayor que el antiguo récord absoluto de US$ 3280 la tonelada

registrado el 24 de enero de 1989.

(5) http://es.wikipedia.org/wiki/Crisis_econ%C3%B3mica_de_2008-2011
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Luego de este maximo y en linea con la conducta del petréleo, la cotizacién del cobre
registré una abrupta caida de méas del 50% desde el récord de julio (a octubre de 2008) en
un marco de volatilidad nunca antes visto. La crisis del petroleo y de los alimentos fue
objeto de debate en la 342 Cumbre del G-8.

2.2.2 CRISIS INTERNA ©

En el Ecuador los problemas econdmicos vienen desde la década de los 80, el
crecimiento econdmico del pais ha sido limitado, se han generado graves desequilibrios
en la economia, la sociedad y el sistema politico hacional, sus manifestaciones principales
han sido: Desequilibrio en la balanza de pagos, déficit fiscal, desorden monetario, falta de
recursos crediticios por una deuda externa creciente y graves efectos sociales en las
condiciones de vida de la poblacion.

Con todos estos antecedentes y mas aun los que actualmente nos afecta por las malas
politicas tomadas por los gobiernos de turno como el salvataje bancario frente a la crisis
del sistema financiero, por lo que el estado tuvo que hacerse cargo de los bancos

quebrados y que hoy practicamente el 60% del sistema financiero es estatal.

Posteriormente para el 9 de enero del afio 2000, el entonces Presidente de la Republica
del Ecuador, Dr. Jamil Mahuad, anunci6 su decision de dolarizar la economia ecuatoriana,
después de anclar el precio de la divisa en un nivel de 25.000 sucres, entre los factores
que explicaban la implementacion de la dolarizacién, y que jugaban un papel importante
en el proceso estaban: la inestabilidad macroeconémica, el escaso desarrollo de los
mercados financieros, la falta de credibilidad en los programas de estabilizacion, la
globalizacién de la economia, el historial de alta inflacion y los factores institucionales,

entre otros.

La dolarizacion trajo consigo una profunda crisis econémica que se vio seguida de un
fuerte movimiento migratorio de millon de personas que intentaban huir y abandonar sus
escasas posesiones. Familias y amigos e busca de un futuro mejor (principalmente en

EE.UU y paises de la Comunidad Europea- Espafia e Italia).

(5) http://es.wikipedia.org/wiki/Crisis_econ%C3%B3mica_de_2008-2011
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Las politicas de ajuste que se han adoptado para enfrentar la crisis han afectado
basicamente a los grupos rurales y urbanos mas pobres de la sociedad. Ello les ha
restado capacidad para generar recursos familiares que puedan ser invertidos en
alimentar, educar, cuidar y curar a los nifios. Los mas afectados por la crisis son

aproximadamente 600 mil en las &reas rurales y 500 mil en las areas urbanas.

Con respecto a la crisis politica su profundidad se traduce en inestabilidad, que no solo se
extiende a todos los niveles, sino que ha afectado con particular fuerza a los gobiernos
nacionales. Sumada a la inestabilidad hay una crisis de legitimidad de las instituciones
como la del Congreso Nacional, de la Corte Suprema de Justicia, del Tribunal
Constitucional, del Tribunal Supremo Electoral sumidas en la corrupcion y en la
incapacidad de aprobar leyes, sin dejar de lado la justicia con sus fuertes vinculaciones
con los poderes politico y econémico que no han podido juzgar estrictamente apegados a
la Ley.

En fin, podemos decir que los tres poderes del estado se encuentran en niveles de
descrédito y deslegitimacion absoluta. Todos estos acontecimientos han provocado entre
otras cosas, una incapacidad del Estado para asumir funciones especificas como
inversiones en obras publicas, infraestructura basica, y la baja atencién a los programas
sociales lo que incide que mas de tres millones y medio de ecuatorianos no tengan

acceso a los servicios de salud y educacion.

De igual manera la crisis social ha ido ascendiendo, el Ecuador experimenta en los
ualtimos afos el empobrecimiento mas acelerado de América Latina, finalizando en el siglo
XX con una crisis sin precedentes. Entre 1995 y 2000, el nimero de pobres crecié de 3,9
millones de personas a 9,1 millones; la pobreza extrema se dobl6 de 2,1 millones de
personas a 4,5 millones. Entre el 2001 y el 2002, la pobreza y la exclusién social, que

bordea el 80% de la poblacion ecuatoriana, se han incrementado. ®

Esta problematica es muy dramatica, en nuestro pais casi un 70% de los 4.8 millones de
nifas y nifios de Ecuador viven en la pobreza. Aproximadamente 430.000 nifios y nifias
con edades entre los 5 a los 17 afios de edad trabajan, la desnutricién afecta a un 15% de
los nifios y nifias menores de cinco afios y los programas de desarrollo de la primera
infancia que reciben apoyo del gobierno abarcan solamente a un 8.45 de los nifios y nifias

que cumplen con los requisitos.
(5) http://es.wikipedia.org/wiki/Crisis_econ%C3%B3mica_de_2008-2011
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2.3 SITUACION GENERAL DE ESPANA

La economia de Espafia, al igual que su poblacion, es la quinta mas grande de la Unién
Europea (UE) y en términos absolutos la novena del mundo, en términos relativos o de
paridad de poder adquisitivo, se encuentra también entre las mayores aunque algo mas
abajo. Desde la crisis de principios de los 90, la economia espafiola ha recorrido un largo
periodo de crecimiento, constituyéndose una larga y sostenida etapa expansiva, sin
embargo a partir del afio 2008 al igual que la zona Euro y los Estados Unidos, la
economia sufre una disminucién de sus indices macroeconémicos, dando paso a un
periodo de recesion, que segun muchos podria durar dos afios. Esta etapa fue originada
principalmente por la contencion del crédito bancario, subidas del tipo de interés y el alza

en los precios del petréleo.

Aunque previamente ya habia diversos indices que mostraban sintomas de
desaceleracion, los dafos se vieron reflejados en la economia a partir de enero de 2008,
con la crisis bursatil junto a los problemas en el sector inmobiliario. Todo ello unido a un
marco inflacionista, de subidas de precios de los carburantes y de los productos
alimenticios principalmente, en lo que ha venido a denominarse la crisis econdmica de
2008. No obstante, las previsiones a mediano plazo en cuanto a las fortalezas

competitivas, son optimistas.

CUADRO NO.2
Crecimiento del PIB 2000-2009
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FUENTE: INE (INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS DE ESPANA)
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Desde la crisis de principios de los 90, la economia espafiola ha recorrido un largo
periodo de crecimiento, constituyéndose una larga etapa expansiva, sin embargo a partir
del afio 2008 al igual que la zona Euro, la economia espafiola sufre una caida de sus
indices macroecondmicos, dando paso a un periodo de recesion que segun el Gobierno y
otras instituciones se estima durara hasta el afio 2011 durante el cual se prevé de nuevo

una tasa de crecimiento del PIB positiva.

El origen de esta caida es una combinacién de problemas estructuras propios de la
economia espafiola y también por la fuerte influencia externa de la crisis mundial de
liquidez. En la parte doméstica destacan principalmente el exagerado peso del sector de
la construccién en el PIB y la burbuja inmobiliaria que explota finalmente entre el afio
2007 y 2008, y la baja productividad y competitividad espafiola debido en gran medida al
limitado y relativamente bajo uso de tecnologia de punta en comparacién con otros paises

avanzados.

Esta etapa fue originada principalmente por la contencion de crédito bancario provocada
en EEUU, las subidas del tipo de interés y el alza en los precios del petréleo y materias
primas, que en Espafia acaban por convertir una ralentizacion del sector de la

construccién en una grave crisis por la rapidez con la se producen estos cambios.

Por otra parte esta crisis desencadenaria la crisis financiera de 2008 que segin muchos
autores seria la primera crisis econémica global (algunos autores consideran que lo fue el
llamado Efecto Tequila en los afios 90) y que se califica de manera practicamente

unanime como la crisis econdmica mas grave desde la segunda guerra mundial.

En Espafa el sector financiero resiste en general mejor a la situacion del mercado gracias
a la excelente regulacion del sector financiero espafiol, (menos neoliberal que en otros
paises) que lleva a una menor exposicion a los activos toxicos derivados de las hipotecas.
Debido a dos crisis bancarias desde los afios 80, el Banco de Espafia obligéb a acumular
colchones de capital durante el auge, con lo cual no ha habido una gran ayuda
gubernamental. Sin embargo, la poblacién sufre duramente los efectos de la crisis, ya que
Espafa es uno de los paises con mayor niumero de hipotecas, las cuales provocan que la

crisis de liquidez en el mercado interbancario se dispare.
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En el segundo trimestre de 2009, el PIB tuvo el mayor retroceso - una variacién anual del
4,2% - desde que el Instituto nacional de estadistica comenz6 a compilar el indicador en
1970; el tercer trimestre es ademas el quinto trimestre consecutivo de descenso

econdmico.

Con especial dureza la crisis en Espafia se manifiesta, entre otras cosas, con una tasa de
paro del 20,05% en el primer trimestre de 2010 segun los datos del INE. Esto contrasta
con el conjunto de la UE-27, en el cual el desempleo también se incrementd hasta el
9,6%, la mayor tasa desde el comienzo de la serie histdrica en enero de 2000. Dafiado el
motor de la economia antes de la crisis, el sector de la construccion, y una fuerte
acumulacién de deuda, se hace patente la debilidad estructural del modelo econémico
espafol de los Ultimos afios. No obstante, se prevé que Espafia muestre un progresivo
proceso de crecimiento en todos los sectores, una recuperacion particularmente lenta y
dificil, que consolidando las fortalezas internas, como son un sector financiero eficiente y
un empresariado que sabe conquistar mercados, pueda interactuar adecuadamente con

las grandes competencias globales.

2.4 SITUACION ACTUAL DE LA MIGRACION

En unas pocas décadas, Espafia ha pasado de ser un pais emisor de emigrantes a ser un
receptor de flujo migratorio, a partir de 1973, con la crisis del petréleo, la emigraciéon de
espafioles al extranjero empezé a dejar de ser significativa y se produjo el retorno de
muchos emigrantes espafioles que se mantiene hoy en dia, se cree que ha sido forzado
por el descenso del atractivo laboral de los paises de acogida y otras relacionadas con

asuntos de pension de vejez

El restablecimiento de la democracia coincidié con una fase de relativo equilibrio en los
saldos migratorios netos, que se prolongd hasta mediados de la década de los noventa.
En la actualidad se piensa también que las nuevas generaciones de espafioles nacidos en
el extranjero retornan debido principalmente a un sentido mas favorable de la relacion

trabajo-valor que resulta mas atractiva por el Euro.
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CUADRO No.3

Evolucion de la migracion en Espafa

Poblacion extranjera en Espafia

AfiO Extranjeros % Total
censados
1981 198.042 0,52%
1986 241.971 0,63%
1991 360.655 0,91%
1996 542.314 1,37%
1998 637.085 1,60%
2000 923.879 2,28%
2001 1.370.657 3,33%
2002 1.977.946 4,73%
2003 2.664.168 6,24%
2004 3.034.326 7,02%
2005 3.730.610 8,46%
2006 4.144.166 9,27%
2007 4.519.554 10,00%
2008 5.220.600 11,30%
2009 5.598.691 12,00%
2010 5.708.940 12,20%

FUENTE: INE (INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS DE ESPANA)
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

Junto con el dinamismo que ha mostrado la economia espafiola desde entonces, se
cuenta el fuerte crecimiento de la inmigracién no espafiola. Desde el afio 2000, Espafia ha
presentado una de las mayores tasas de inmigracion del mundo (de tres a cuatro veces
mayor que la tasa media de Estados Unidos, ocho veces més que la francesa. En 2005
soOlo superada en términos relativos en el continente europeo por Chipre y Andorra. En la
actualidad, sin embargo, su tasa de inmigracién neta llega solo al 0,99%, ocupando el
puesto n°15 en la Uniébn Europea. Es ademds, el 9° pais con mayor porcentaje de
inmigrantes dentro de la UE, por debajo de paises como Luxemburgo, Irlanda, Austria o
Alemania. Sin embargo al analizar las cifras del pais como tal, se puede determinar que
aproximadamente desde el afio 1981 ha existido un fuerte crecimiento del flujo migratorio
qgue en los ultimos afios aumenta desde el 2.28% en el afio 2000, hasta el 12.2% en el
afio 2010. ©
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http://es.wikipedia.org/wiki/Alemania

Espafa es, ademas, el décimo pais del planeta que mas inmigrantes posee en nimeros
absolutos, por detras de paises como Estados Unidos, Rusia, Alemania, Ucrania, Francia,
Canada o el Reino Unido. En los cinco afios posteriores, la poblacion extranjera se habia
multiplicado por cuatro, asentandose en el pais casi tres millones de nuevos habitantes.
Segun el censo del 2009, el 12% de los residentes en Espafia era de nacionalidad

extranjera.

2.4.1 Estructura de la migracién en Espafa

La poblacion extranjera se suele concentrar en las zonas de mayor dinamismo econdmico
del pais, y por tanto con mayor necesidad de mano de obra, asi, las zonas de Espafia con
mayor proporcion de inmigrantes son Madrid y su area de influencia, el arco mediterraneo
y las islas. En el caso de los inmigrantes comunitarios, muchos buscan el poder disfrutar
de un clima mas suave que el de sus paises de origen; de esta manera, los residentes de
la UE se suelen concentrar en las costas de Levante, Andalucia, Baleares y Canarias. Por
el contrario, las regiones con menor proporcibn de inmigrantes en el 2005 son
Extremadura (2,3% frente al 8,46% nacional), Asturias (2,5%), Galicia (2,5%), Pais Vasco
(3,4%), Castilla y Ledn (3,6%) y Cantabria (3,7%). Hay que sefalar que el 44,81% de
todos los inmigrantes censados en Espafia se reparten entre tan sélo tres provincias

(Madrid, Barcelona y Alicante). ©

La inmigracién en Espafia es muy variada y estd dominada por la procedente de areas
culturalmente cercanas, de hecho la mayoria de los inmigrantes provienen de los paises
de Rumania y Marruecos, seguidos por Ecuador y el Reino Unido, como se puede
observar en el siguiente cuadro el crecimiento del flujo migratorio es un hecho que se da

en todos los paises de procedencia.

(6) FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS DE ESPANA
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CUADRO NO.4
PRINCIPALES PAISES DE PROCEDENCIA DE LOS MIGRANTES

PUESTO PAIS 2010 (MILES) | 2006 (MILES) | CREC 2001-
20010
1 RUMANIA 829 407 2.203%
2 MARRUECOS 746 563 176%
3 ECUADOR 395 461 202%
4 REINO UNIDO 387 274 227%
5 COLOMBIA 289 265 222%
6 BOLIVIA 210 139 3525%
7 ALEMANIA 195 150 82%
8 ITALIA 183 115 354%
9 BULGARIA 169 101 1.177%
10 CHINA 153 1004 350%

FUENTE: INE (INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS DE ESPARNA)
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

Por otro lado, la distribucion geografica de los inmigrantes depende también en gran
medida de su nacionalidad, en Madrid y Cataluiia, la suma de iberoamericanos y
africanos representa en ambas comunidades dos tercios de los inmigrantes, si bien en
Catalufia hay el doble de africanos que de iberoamericanos y en Madrid sucede lo
contrario. Los marroquies son la colonia mas numerosa en Catalufia y Andalucia, y el
75,51% de todos los paquistanies del pais se encuentran en Catalufia. La mayor parte de
los ecuatorianos se encuentran entre Madrid, Barcelona y Murcia. Los britdnicos son
mayoritarios en Alicante y Malaga; los alemanes, en Baleares y Canarias. Por su parte,

casi la mitad de los rumanos de Espafia residen entre Madrid y Castellon.
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2.4.2 Migracion Ecuatoriana en Espafia

Un estudio realizado por el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC), a base
de varias fuentes de informacion, sefala que 1°'571.450 ecuatorianos emigraron a otros
paises. El informe, denominado Caracterizacion sociodemogréfica y econémica de las y
los emigrantes ecuatorianos, presenta un perfil del compatriota que decidié alejarse del

pais por varias razones.

Segun datos del documento, el 66,0% tenia un empleo en varias profesiones y
actividades, el 3,2% estaba en el servicio doméstico, el 11,2% eran jornaleros o peones
agricolas, y el 19,7% se desempefiaba por cuenta propia. El estudio del INEC también
aclara que el 37,9% viaj6 para buscar trabajo y el 35,4% para obtener residencia.

Segun el informe, la mayoria de migraciones no se realizaron durante la crisis financiera
que desembocé en la eliminacion del sucre y el inicio de la dolarizacién, entre 1998 y el
2000. El estudio aclara que si bien en ese lapso se incrementaron notablemente las
salidas del pais, fue del 2001 al 2002 cuando la emigracion por motivos econémicos llego
a su auge, al 32,7% comparado con 15,0% entre 1999 y el 2000.

Entre los datos principales que arroja el analisis del INEC, sobresale el de las actividades
gue desempefian los ecuatorianos una vez que llegan a los paises de destino, sobre todo
a Espafia, en donde actualmente, en el 2008, se concentra el 48,6% de estos, seguido de
los Estados Unidos, con el 28,2%, e Italia con el 10,8%.

Las cifras sefialan que el 16,6% realiza alguna labor en hogares privados con servicio
doméstico y otro 14,6% esta en la industria manufacturera. Ademas, del total de
emigrantes ecuatorianos, el 25,3% se ocupa como trabajador no calificado (sin titulo

profesional) y el 19,7% en servicios y comercio.

Si se estudia por sexo, el 36,6% de las mujeres emigrantes estdn como no calificadas, en

contraposicion al 15,3% de hombres en esta clasificacion.

En contraste, solo el 3,1% de los emigrantes trabajan como profesionales, cientificos e
intelectuales; el 2,0% es personal de la administracion publica y empresas en el pais que
los recibio; y el 6,0% esta como técnico y profesional de nivel medio. Solo el 1,1% labora
como trabajador calificado agropecuario y/o pesquero. En términos generales, el 59,3%

es empleado u obrero privado, y el 16,6% es empleado doméstico.
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2.5 MICRO ENTORNO
ESCENARIO DEL SISTEMA DE SEGUROS DEL ECUADOR

Desde el afio 2000, la industria del seguro se ha planteado algunos retos frente a la
globalizacion, existiendo una serie de aspectos de influencia de la globalizacion en el
mercado de los seguros, tanto en lo positivo como en lo negativo. Se prevé un aumento
de la interaccion internacional entre ideas, informacion, capital, bienes y servicios, y

personas, existiendo mejoras tales como:

e |deas: Introduccion de nuevos productos en el mercado, lo que permite variar la oferta
local y el uso de premisas técnicas internacionales para estimar el valor del riesgo, lo
que facilitaria un manejo mas certero de las retenciones; la implementacién de nuevas
formas de comercializacion de los seguros, buscando otros canales distintos a los

tradicionalmente utilizados, en forma directa o a través de intermediarios autorizados.

e Informacion: La globalizacién facilita una mayor interaccién internacional de
informacién, mediante el acceso a Internet y a informacién estadistica global que a su

vez permite una comparacion de resultados.

e Capital: Inversién extranjera, tanto en lo global como en lo regional y en lo local,
proveyéndose el fortalecimiento financiero de las empresas locales y el acceso a

mercados mas amplios sin restricciones.

e Bienes y Servicios: La interaccién internacional enfocada a los bienes y servicios
permite el mejoramiento de las negociaciones con los reaseguradores, logrando con
ello un respaldo técnico de parte de firmas internacionales de reconocido prestigio,

gue permitiran brindar la oportuna atencion de riesgos.

e Personas: El recurso humano es otro de los beneficiados con la globalizacion, con
acceso a una capacitacion mas amplia a todo nivel; con el establecimiento de las
empresas en otros mercados, se abre la posibilidad de ampliar la experiencia
adquirida en los medios locales, y con ello se podria disponer de ejecutivos

experimentados que retroalimenten sus conocimientos a ejecutivos del ramo.

36



En lo que se refiere a legislacion de seguros, dado que el marco regulatorio que normaba
la actividad del seguro no estaba acorde con el crecimiento y evolucion de la misma, fue
necesario implementar un reforma profunda a la Ley General de Compafiias de Seguros,
la misma que fue complementada con su Reglamento, cuya codificacion regia desde
1965, lo que dio lugar a la expedicion de la actual Ley General de Seguros (ver Anexo 1),
por parte del Congreso Nacional en el aiflo 1998. En dicha reforma se incluyeron aspectos

legales y técnicos que han coadyuvado a mantener un sistema de seguros solvente.

El nuevo marco competitivo del seguro que actualmente se esta configurando, se ve
influido por dos avances fundamentales que no solamente tendran impacto en Europa,
sino que con el paso del tiempo, también lo tendran en el resto del mundo, esto es la
introduccion de las Normas Internacionales de Informacion Financiera NIIF's; y la

aparicion del concepto de Solvencia Il.

Las NIIFs se establecen los requisitos de reconocimiento, medicion, presentacion e
informacién a revelar por parte de los controlados al organismo de supervision, respecto
de las transacciones y sucesos econOmicos importantes de sus estados financieros.
Sobre este aspecto, la Superintendencia de Bancos y Seguros se encuentra en proceso
de adaptacién del Catdlogo de Cuentas para Empresas de Seguros y Reaseguros a

dichas Normas Internacionales.

En relacién a Solvencia Il, la Uniébn Europea se encuentra desarrollando este nuevo
modelo para las aseguradoras, mismo que esta basado en una estructura de tres pilares,
similar al de Basilea Il, que consiste en un conjunto de acuerdos para la creacion de un
estandar internacional que sirva de referencia a los reguladores bancarios. En el Pilar | se
establecen requisitos cuantitativos: elementos esenciales para el célculo de las
provisiones técnicas, requerimiento de capital minimo y requerimiento de capital de
solvencia; en el Pilar Il se establecen requisitos cualitativos: principios de control interno y
gestiéon de riesgos y principios para el proceso de supervision; y el Pilar Ill se refiere a
disciplina de mercado con divulgacion de informacion y transparencia. Solvencia Il se
enfoca en la necesidad de dejar de lado el calculo de estandares estaticos de solvencia, a
favor de procurar indicadores financieros y de riesgo que puedan medir en una forma mas
predictiva y dinamica el comportamiento de los mercados de seguros, de los

consumidores y sus variables individuales, y de la economia en su conjunto.
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Si bien el mercado de seguros ecuatoriano no estd preparado actualmente para aplicar
los conceptos de Solvencia Il; el organismo de control, en aras de mantener un mercado
asegurador solvente y estable, ha venido trabajando en la adaptacion de la normativa
vigente a estandares internacionales en materia de supervision de seguros. Actualmente
se estd estudiando la posibilidad de expedir normas apegadas a estandares
internacionales. Por otra parte, las empresas de seguros deben adaptarse casi
inmediatamente a los nuevos desafios de los mercados internacionales, pues de no
hacerlo quedarian fuera de competencia. Ahora mismo las aseguradoras y el ente de
control deben atender los requerimientos que exige la entrada en vigencia de la Decision
439 sobre la liberacién del comercio de servicios en la Comunidad Andina y la Oferta
Mejorada para Comercio Transfronterizo del Sector de Seguros en el Acuerdo de

Asociacién con la Unién Europea.

Empresas extranjeras de seguros con patrimonio mas elevado, mejores coberturas de
seguro, tasas mas atractivas, sistemas de administracién de riesgos solidos, mejor
tecnologia, etc., disminuyen la participacion actual de las empresas locales en el
mercado, con la correspondiente reduccién de ingresos, que sumado a la emisién de
normativa mas exigente, podria ocasionar su deterioro econdémico financiero. El mercado
de seguros ecuatoriano se veria afectado especialmente por el ingreso de oferta de

seguros de Panama, México, Colombia y Pera entre otros.

Con relacién a los productos de seguro y la globalizacion, como consecuencia de los
cambios econémicos y aparecimiento de nuevos riesgos por los avances tecnolégicos, las
empresas de seguros paulatinamente han creado, modificado, actualizado y/o
reemplazado productos con el fin de acceder armoniosamente al mercado competitivo, tal
es el caso de los ramos técnicos, responsabilidad civil, SOAT, ramo de venta de seguros
a inmigrantes, fianzas, ambientales, agricolas y ramo multiriesgo, este ultimo responde a
un seguro combinado que garantiza riesgos de hogar, industriales o comerciales segun

las necesidades de los asegurados.

El proceso de desregulacion e internacionalizacion en el que se halla el pais, ha creado
mayor participacion del sector en el contexto de la globalizacibn econémica, ahora las
empresas extranjeras se enfrentan a menos normativas al momento de ingresar a otro
pais y esto ha influido considerablemente en el mercado de seguros puesto que

actualmente los seguros existentes se estd consolidando con el aparecimiento de nuevos
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productos, particularmente los provisionales; vinculados con el pago de pensiones, con
mecanismos de ajuste para combatir o por lo menos, mermar los efectos de la inflacién
sobre los capitales garantizados. Las coberturas de educacion, desempleo, deudores,
rentas vitalicias, odontologicos, oftalmolégicos, oncoldgicos, tercera edad, incluso con
cobertura internacional extendida para inmigrantes, tanto para los seguros individuales

como para los seguros colectivos de vida, han tenido un crecimiento protagénico.

Es casi seguro que en pocos afios mas, emergerdn demandantes con otras exigencias y
necesidades de proteccion. Los productos estdn siendo mas dindmicos y es necesario
que las aseguradoras investiguen nuevos mercados para riesgos viables que poco a poco
se deben incorporar al beneficio del seguro.

2.6 ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

AMENAZAS
NUEVOS
COMPETIDORES

RIVALIDAD ENTRE
COMPETIDORES
EXISTENTES

PROVEED
ORES

PRODUCTOS
SUSTITUTOS

2.6.1 PROVEEDORES

Durante los ultimos afios el mercado asegurador ha atravesado por varios procesos de
fusién y de liquidacion de compafias aseguradoras, asi como la constitucion de nuevas
compainiias, que ha resultado en una consolidacion general del sector, con la participacion
de un menor numero de compaiiias sobre una base de primaje creciente, siendo todavia
numerosas las compafias aseguradoras que operan en el mercado en comparacion con

otros paises de Latinoamérica.
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Estas compafiias aseguradoras se convierten en los posibles proveedores del negocio, ya
gue al constituir un bréker, la funcion de éste es conseguir clientes en comdn para ambas
compafiias, sin embargo en el caso de existir siniestros bajo las coberturas establecidas,
son las aseguradoras quiénes realizan el pago y quiénes proveen de todos los recursos

necesarios para la indemnizacion de dafios.

Para el mes de diciembre de 2007, el mercado asegurador se encontraba compuesto por
43 compainiias de seguros, seis mas que las registradas al cierre del afio 2001, luego de la
constitucion de las compafiias AMEDEX, Vaz Seguros, Balboa, Centro Seguros, Mapfre y
Sweaden, ademas de la reactivacion de Seguros Continental en el afio 2005 y a pesar de
la liquidacibn de American Home en el afio 2001 y de la fusiébn de Integral con Sul
América en el afio 2005. Las aseguradoras Olympus y Fénix fueron declaradas en
liquidacion forzosa por la Superintendencia de Bancos y Seguros (SBS) en el afio 2009.

Como consecuencia de los procesos de fusion y liquidacion de compafiias se ha
consolidado la posicion de los dos principales grupos aseguradores (Colonial vy
Equinoccial) que concentran, a junio de 2009, el 22.64% del total de primas netas
pagadas en el periodo (22.93% a junio de 2008). En el siguiente cuadro se puede

observar la composicion del mercado asegurador.

CUADRO NO.5

COMPOSICION DEL MERCADO ASEGURADOR ECUATORIANO Y POSIBLES

PROVEEDORES
RIESGOS GENERALES RIESGOS DE VIDA RIESGOS MIXTOS
ALIANZA AMEDEX ACE
ASEGURADORA DEL SUR BMI AIG METROPOLITANA
COLON COLVIDA MAPFRE ATLAS
COLONIAL EQUIVIDA BOLIVAR
CONDOR PAN AMERICAN CERVANTES
CONFIANZA LATINA VIDA ECUATORIANO SUIZA
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MAPFRE ATLAS EQUINOCCIAL

VAZ SEGUROS HISPANA

INTEROCEANICA

PANAMERICANA

ROCAFUERTE

SEGUROS DEL
PICHINCHA

SEGUROS UNIDOS

SUCRE

FUENTE: SUPERINTENDENCIA DE BANCOS Y SEGUROS
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

Todas estas compafiias aseguradoras han logrado establecerse en el pais logrando
obtener una cartera de clientes estable, asi, las primas de seguros netas pagadas
continuaron con una tendencia creciente hasta lo que va del ejercicio 2009, impulsadas
por el crecimiento experimentado en los ramos de vehiculos, buen uso de anticipo,
aviacion y vida grupo, principalmente]; hasta el mes de junio de 2009, las primas netas
pagadas ascendieron a US$ 495.56 millones, cifra superior en US$ 41.84 millones
(+9.22%) respecto a junio de 2008.

Debemos mencionar que el crecimiento de las primas se puede ver favorecido por las
condiciones economicas presentadas durante el Ultimo afio, de la mano con el
desempefio de la banca ecuatoriana y por la obligatoriedad del seguro de accidentes de
transito. De esta forma, el crecimiento de las primas en los ramos generales fue de 7.84%
y mientras que en los ramos de vida se observé un crecimiento del 15.54%, fomentado

principalmente por la mayor colocacién en primas de vida en grupo.

En los ramos de vida, el importante crecimiento experimentado en las primas netas
pagadas estuvo explicado por el crecimiento de las primas netas pagadas en el ramo de
vida en grupo en US$ 8.66 millones (+15.90%) y del moderado incremento en el primaje
del ramo vida individual en US$ 0.84 millones (+12.32%).

(7) INFORME SECTORIAL DE LA SUPERBAN ARNO 2008-2009
http://lwww.ratingspcr.com/archivos/publicaciones/publicacion17.pdf
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Este incremento del primaje fue acompafiado también por un mayor crecimiento relativo
de los ramos generales, destacando el comportamiento del ramo de vehiculos, el cual
representd un primaje de US$128.33 millones en los primeros seis meses del ejercicio
2009, seguido del ramo de vida grupo y SOAT. Otros ramos generales que también
tuvieron una evolucion favorable fueron Incendio y lineas aliadas (+US$ 4.28 millones),
Aviacion (+US$ 9.55 millones) y Buen uso de anticipo (+tUS$ 11.29 millones). El
crecimiento de ramos generales fue mitigado parcialmente por la disminucion de las
primas netas pagadas en los ramos de Responsabilidad Civil en US$ 13.17 millones (-
55.99%), SOAT en US$ 12.78 millones (-22.50%) y Todo Riesgo petrolero en US$ 8.57
millones (-96.59%). "

2.6.2 CLIENTES

Se constituye en la poblacion ecuatoriana que radica en Espafia (y sus familiares), la
misma que esta integrada primordialmente por trabajadores, profesionistas calificados,
cényuges de espafioles, asi como por ciudadanos ecuatorianos que cuentan también con
la nacionalidad espafiola. Esta migracion es reciente pero ha tenido un acelerado

crecimiento entre las comunidades latinoamericanas dentro del Reino de Espafia.

Los principales destinos de la comunidad ecuatoriana y sudamericana, segun datos del
INE, son las comunidades autonémas de Madrid, Catalufia, Andalucia y Valencia. De los
migrantes ecuatorianos residentes en Espafia, el 64% son varones, son procedentes
principalmente de Pichincha, Azuay, Carchi, Imbabura, Tungarahua, Cotopaxi, Loja y
Esmeraldas.

Los consumidores en este sentido tienen un poder de negociacién alto pues exigen un
servicio exclusivo y de calidad que cumpla con sus expectativas y que les permita cubrir
las necesidades de sus familiares, el panorama se presenta favorable por la demanda

insatisfecha que existe en el pais.

Sobre el nimero de clientes que este proyecto pretende abarcar, se presenta un estudio
mas profundo en el capitulo tres de la presente tesis, en donde se realiza un estudio de

mercado que contiene cifras y estadisticas mas consistentes.

(/) INFORME SECTORIAL DE LA SUPERBAN ANO 2008-2009
http://lwww.ratingspcr.com/archivos/publicaciones/publicacion17.pdf
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2.6.3 COMPETIDORES

Dentro de los principales competidores, se consideran tres agencias productoras

asesoras de seguros en la provincia de Pichincha, que por su capacidad de produccion y

negociacion, estarian en capacidad de presentar un portafolio de productos similar:

Acosaustro S.A.

Se constituyd como Sociedad Andénima el 07 de Mayo de 1993, y fue aprobada por
la Superintendencia de Bancos con la credencial No. 0466. Su oficina principal
esta en la ciudad de Quito, forma parte del grupo CFC y su misién es gestionar y
obtener contratos de seguros que satisfagan necesidades y expectativas de los

diferentes sectores econémicos.
Tecniseguros

Nacio en 1973 con estandares de calidad sumados a una excelente prestacion de
servicios enfocados a necesidades especificas de los distintos sectores, ofrecen
cobertura integral en varias provincias del Ecuador y representa a Marsh, una
compafiia del grupo Marsch y McLennan, que constituye una firma global muy

prestigiosa con ingresos anuales muy altos.
Uniseguros C.A.

Es una organizacion dedicada al corretaje de seguros, que asesora al cliente en la
evaluacién y manejo de sus riesgos, fundada en Quito el 4 de Marzo de 1963.
Cuentan con la certificacion 1SO 9001:2008, lo que les permite brindar un servicio

pleno de calidad. Pertenecen a la red Global de Corredores Wells Fargo.

2.6.4 PRODUCTOS SUSTITUTOS

2.6.4.1 Planes de ahorro

Es un sistema de ahorro anticipado y amortizacion, mediante el cual la empresa

vendedora crea una cadena abierta de interesados con la promesa de la entrega del bien,

y mediante su acumulacion se movilizan los fondos de ahorro Unico formado por el aporte

de los suscriptores, a medida que aumentan los adherentes. El cumplimiento regular de
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los pagos de las cuotas ordinarias de ahorro de los mismos, otorga un puntaje que
permite la adjudicacion, lo que no significa su posesion. Por medio de ese puntaje se
accede a un crédito que se concretara al momento de la entrega del bien. Los términos
medios de espera para la adjudicacion dependen de los diferentes planes propuestos. Por
lo general, son de 13, 17, 31, 45 6 47 meses.

2.6.4.2 Pequefias Sociedades Mutualistas

Cuyas actividades se limitan a ciertas areas geograficas o a un cierto namero de
asegurados, ofreciendo ciertos tipos de cobertura tales como muerte, seguro de robo, etc.

2.6.4.3 Seguro Social Campesino

Este Seguro, que es un régimen especial, protege a la poblacion del sector rural y
pescador artesanal del Ecuador, con programas de salud integral, saneamiento ambiental
y desarrollo comunitario. Promueve la participacion social para contribuir a elevar el nivel

de vida y potenciar su historia, organizacion y cultura.

Beneficiarios:

e Eljefe de familia asegurado,

e Cobnyuge o conviviente,

e Hijos y familiares que vivan bajo su dependencia ,
e Jubilado

e Pescador Artesanal

Servicios y prestaciones:

e Promocién, prevencion en salud, saneamiento ambiental y desarrollo comunitario.
e Atenciéon odontoldgica preventiva y de recuperacion.

e Atencién durante el embarazo, parto y postparto.

e pensiones de jubilacion por invalidez y vejez.

e Auxilio de funerales.
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2.6.4.4 Seguro de Pensiones

El Seguro de Pensiones protege econémicamente al asegurado (a) al IESS y su familia,
con prestaciones sociales que se financian con el 9,74% del salario de aportaciéon del

afiliado y afiliada. Las prestaciones son las siguientes:

e Jubilacién Ordinaria por Vejez.

e Jubilacién por Invalidez que incluye el Subsidio Transitorio por Incapacidad.

e Pensiones de Montepio.

e Auxilio de Funerales.

e Jubilaciones Especiales: a los trabajadores de telecomunicaciones, a los de artes e
industrias graficas; y a los zafreros.

¢ Rentas Adicionales: Ferrocarriles, Magisterio Fiscal y Graficos.

e Mejoras de jubilacion por Vejez.

e Beneficios Adicionales para el pensionista:

e Mejor Aumento al cumplir 70 afios de edad y haberse jubilado con 420 (35 afios de
aportes) imposiciones o0 mas.

e Aumento Excepcional: cuando cumple 80 afios de edad y se jubilé con 360 (30 afios

de aportes) imposiciones o mas.

2.6.5 ANALISIS DE LA AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

El sector asegurador del pais crecié en un 17% en 2010 tras varios afios de mantenerse
con un crecimiento no mayor al 1% anual y con una profundizacion no mayor al 0,75%

segun datos de la Superintendencia de Bancos y Seguros (SBS).

Desde 1980 la industria de los seguros del Ecuador ha caminado despacio, en cuanto a
nivel de profundizacién de servicios de seguros se refiere; la diferencia entre diciembre de
1980 y diciembre de 2007 es de apenas 0,75 puntos porcentuales y respecto de marzo de
2008, habria una diferencia de 0,89 puntos porcentuales. Sin embargo el nivel de
crecimiento a partir del 2008 este fue en aumento. A diciembre de 2009 el crecimiento de
los seguros fue de 5,5% y a diciembre de 2010 este se ubic6é en 17,3%. Segun los datos

de SBS, los seguros de vida crecen mas rapido en 18,6%, frente a 11,5% del afio anterior.
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Actualmente, y a pesar del crecimiento mencionado, el mercado de seguros en el Ecuador
se encuentra proporcionalmente saturado, muchos expertos aseguran que deberia
contraerse para funcionar de una mejor manera, sin embargo la apariciéon de nuevas
empresas en el sector se da constantemente, éstas deben estar dispuestas a enfrentarse
a los nuevos retos que la industria presenta, ademas de manejar la competencia con
aseguradoras y brokers existentes que ocupan gran parte del mercado; las nuevas
empresas deben preocuparse por dirigirse a sectores demandantes de nuevos tipos de

servicios creando productos adaptados a las necesidades que se presentan hoy en dia.

CAPITULO Il
ESTUDIO DE MERCADO

3.1 ESQUEMA GENERAL DEL MERCADO

La actividad aseguradora ocupa un lugar destacado en la produccién de servicios por el
volumen de recursos que mueve Yy la funcidon que ejerce, se puede observar como la
industria europea de servicios, en los ultimos diez afios estd sufriendo cambios
estructurales profundos que afectan al grado de competencia en cada uno de los
mercados nacionales con motivo de la consecucién de un mercado Unico, la tendencia a
la globalizacion de la actividad econémica y los diferentes niveles de regulacién de cada
pais actlan como barreras para la prestacion de servicios transfronteriza. La perspectiva
de un mercado Unico ha sido un factor adicional en las previsiones competitivas del Sector
Asegurador y en la tendencia a la uniformidad en la estructura y caracteristicas de la

industria aseguradora en toda la Unién Europea.

En los mercados se llevan a cabo relaciones de intercambio, poniendo en comudn
necesidades, deseos y recursos de los agentes que participan en él: las empresas ofertan
y los clientes demandan, una economia de mercado busca el encuentro eficiente entre la
demanda y la oferta para desarrollar actividades tendientes a facilitar el comercio
voluntario y competitivo de los productos.

Se pretende la satisfaccion de necesidades conjuntas mas beneficiosas tanto para los
clientes, proveedores y distribuidores, como para las organizaciones, afrontando los

negocios mediante la creacion, desarrollo y comercializacion con distintos grupos e
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individuos, de tal manera que las partes implicadas obtengan la satisfaccion de sus

deseos y necesidades.

En el intercambio, el consumidor, ademas de tener en cuenta los productos o servicios
qgue recibe, considera la utilidad que le han proporcionado, por ello es importante
comprender los valores objeto de intercambio, asi como la utilidad y la satisfaccion que
pueden proporcionar a las partes que se encuentren implicadas.

3.1.1. EVOLUCION DEL MERCADO DE SEGUROS DEL ECUADOR

Durante los ultimos afios el mercado asegurador ha atravesado por varios procesos de
fusion, liquidacion y constitucion de compafias, que resulta en la consolidacién general
del sector, con la participacion de un menor nimero de compafiias sobre una base de
primaje creciente, siendo todavia numerosas las aseguradoras que operan en el mercado
en comparacion con otros paises de Latinoamérica. Las dos grandes areas del seguro,
que se pueden observar son el Seguro Privado y la Seguridad Social, en ésta ultima el
Estado ejerce una funcion tutelar regulando las bases, asumiendo riesgos y garantizando
prestaciones, fundamentalmente en desempleo, accidentes de trabajo, enfermedad,

maternidad, viudedad, orfandad y jubilacion.

La oferta del sector asegurador, del mismo modo que la demanda, ha experimentado
cambios significativos resultado de la influencia de diversos factores, siendo uno de los
principales la transformacién que se ha dado en las estructuras internas de las
aseguradoras, tendiente hacia un acercamiento al cliente. La estructura actual del sector
es diferente de la que presentaba afios antes, por ejemplo, en cuanto al nimero de
entidades, a las cuotas de mercado, a los productos ofrecidos, a los precios y canales de
distribucion que también estan evolucionando, aunque de forma muy diferente segun los
ramos, todo este conjunto de tendencias que se observan apuntan hacia un mercado con

perspectivas de crecimiento continuo.

Para el afio 2010, segun la Superintendencia de Bancos y Seguros, el mercado de
seguros privado en el Ecuador se encontraba atendido por 48 compafias de seguros
legalmente establecidas, las mismas que atienden distintos ramos tales como vida,

vehiculos, hogar, fianza, fidelidad, enfermedad y seguros agricolas. El nUmero mayoritario
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de aseguradoras se concentra en Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato, Portoviejo y
Esmeraldas. Entre las principales que laboran en el pais y que demuestran un
considerable aumento en el monto de primaje en los Ultimos afios, estan las que muestran

un indice de crecimiento sobre el 50%. ©

En lo referente al indice de utilidad del ejercicio, las més prominentes son las de capital
extranjero, con un promedio de 46% de rentabilidad, siguen las de capital nacional con un
34% vy las de capital mixto con un 20% de rentabilidad promedio. El indice de
siniestralidad y de primas netas canceladas define a las compafiias nacionales con un

68%, las mixtas con un 31% y las extranjeras con un 49%. ®

En Ecuador el tipo de seguro mas vendido es el de vehiculos, en segundo lugar los
seguros de incendio y robo y en tercero las pélizas de accidente personal y de vida, esto
se debe principalmente a la incidencia que ha tenido el auge de la delincuencia que obliga
a la mayoria de las personas a tomar la decision de asegurar sus bienes, los clientes
consideran que cualquier sacrificio para cubrir el pago que demanda un seguro es
valedero, puesto que en caso de alguna pérdida no se desequilibraria el bienestar

familiar.

En lo referente a pélizas de accidentes personales y de vida, éstas tienen menor
cobertura en el mercado, un alto porcentaje esta asegurado a través de pélizas de grupos,
a las que por lo comun acceden las empresas para sus empleados, como un beneficio
laboral, también existe un reducido numero de quienes han decidido tomar pélizas

individuales o familiares.

El total del mercado de seguros en el Ecuador se halla atendido en un 40% por el Seguro
Social, mientras que el 60% restante corresponde al seguro privado con compafiias
aseguradoras que se hallan en una agresiva competencia, cabe mencionar que el afio
pasado las primas netas pagadas, sin contar con los 65,1 millones del SOAT, sumaron $
818,6 millones, una cifra que es un poco menor a la de afios anteriores, pero sigue

demostrando que el sector es rentable. ©

(8) http://lwww.explored.com.ec/noticias-ecuador/los-seguros-en-ecuador-43875-43875.html
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Se debe destacar que el mercado de seguros se divide principalmente en tres sectores: el
primero conformado por las aseguradoras, el segundo por los corredores o brokers y el
tercero, por los peritos y liquidadores de seguros que representan una minoria; al
mencionar el segundo sector se debe destacar la existencia en Ecuador de la ANACSE,
que es la Asociacion Nacional de Agencias Colocadoras de Seguros del Ecuador y que
agrupa a la mayoria de corredores o intermediarios del mercado, el 80% de las primas
generadas por seguros del sector privado es manejado por afiliados de ANACSE.

3.2 SEGMENTACION DEL MERCADO
3.2.1 CONSUMIDOR DE SEGUROS

El consumidor de seguros es un sujeto econémico y de derechos que intenta adquirir
servicios que le incorporen valor de uso a su dinero, actlia con criterio de racionalidad y
en funcion de sus necesidades actuales y futuras, considerando su entorno y buscando
seguridad y estabilidad para él y su familia. La comprensién del comportamiento de
compra del consumidor es fundamental puesto que existen diversos factores susceptibles
de influir en el proceso de decisibn y modificacion de habitos de compra de los
consumidores, y es necesario identificar y comprender las necesidades y preferencias de
los mismaos, para la consecucién de las oportunidades de negocio y el beneficio de las

empresas.

Segun las encuestas de presupuestos familiares elaboradas periédicamente por el Inec, el
gasto de las familias se distribuye principalmente entre alimentacién, vestimenta y
vivienda, estos gastos experimentan un progresivo aumento conforme el transcurso de los
afos y la densidad poblacional, por otro lado un gasto que también registra un aumento
es el rubro correspondiente a seguros, las personas han ido teniendo mayor conciencia
sobre la importancia de adquirir un seguro y se han dado cuenta de que es una cobertura
que les puede resolver un problema en un momento determinado, logrando asi

crecimientos en el sector de entre 12 y el 24% anual.

Este plan de estudio considera como mercado a los inmigrantes ecuatorianos en Espafia
gue desean comprar seguros para ellos y sus familias en el Ecuador, de acuerdo con esta
consideracion se deben analizar las cifras y caracteristicas de todo aquel grupo que

contempla ecuatorianos de condicién migrante que se encuentran en el pais espafiol. Se
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comienza por analizar las estimaciones de ecuatorianos fuera del Ecuador, las mismas
que varian considerablemente y que estudian numeros oficiales en los destinos
principales fuera de América Latina, principalmente EE.UU., Espafia e Italia, segun esto
se obtiene una cifra aproximada de 986.000 ecuatorianos fuera del pais para el afio 2008
y 1°220.000 para el afio 2009 (ver Cuadro 1).

Cuadro No.1
PRINCIPALES DESTINOS DE LOS INMIGRANTES ECUATORIANOS

EE.UU 436,409 600,000
ESPANA 487,239 500,000
ITALIA 61,953 120,000

FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS DE ESPANA
INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS DE ITALIA
AMERICAN COMMUNITY SURVEY
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

El dltimo censo en el Ecuador realizado en el afio 2010 aun no revela datos migratorios
preliminares, sin embargo el censo ecuatoriano realizado en el 2001, reporté que 377.908
personas habian emigrado durante los cinco afos previos al censo, mas tarde los datos
de entrada y salida de ecuatorianos sugirieron que desde 1999 hasta 2009, casi un millén

y medio de ecuatorianos habia dejado el pais.

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas de Espafia en el 2008 se reportd una
poblacion de 487.239 emigrantes ecuatorianos en ese pais, para el 2009 habria crecido
en un 24% hallandose aproximadamente en 500.000, distribuidos principalmente entre
Madrid (35%), Barcelona (18%) y Valencia (22,8%), estas cifras no son exactas debido a

gue no todos los ecuatorianos en Espafia se encuentran registrados.

El Instituto Nacional de Estadisticas de Italia estima que la poblaciéon ecuatoriana en el
pais en el 2009 podria contar hasta con 120.000 ecuatorianos, las estadisticas italianas
registraron 61.935 ecuatorianos en el 2008, concentrados principalmente en Génova,
Milan y Roma, actualmente se constituyen como el grupo latinoamericano mas grande de

ltalia.
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En Estados Unidos las encuestas realizadas por la American Community Survey, y la
oficina de censos de los EE.UU en el 2008, estimaron que habian aproximadamente
436.409 ecuatorianos en el pais, para el 2009 la cifra habria aumentado hasta alcanzar
los 600.000, distribuidos principalmente en las &reas de Nueva York con un 62%, Miami
con un 10% y Chicago con un 4%, constituyéndose como el tercer grupo latinoamericano
mas grande de inmigrantes en el &rea metropolitana de Nueva York-Nueva Yersey.

De los principales paises de destino en los que la mayoria de inmigrantes ecuatorianos se
encuentran, el presente estudio analizar4 el pais de Espafia y por consiguiente se
tomaran como datos referentes los emitidos por el Instituto Nacional de Estadisticas de
Espafia, organismo que presenta cifras aproximadas de la poblacién tanto local como
extranjera, los primeros datos que se examinan son los que determinan la poblacion

ecuatoriana en Espafia segun sexo y edad como se observa en el siguiente cuadro.

Cuadro No.2
COMPOSICION APROXIMADA DE LOS INMIGRANTES ECUATORIANOS EN ESPANA
POR EDAD Y SEXO 2000-2009

Del16al19 |[15.700| 6% [17.000| 7% | 32.700
De20a24 |40.300|16% |41.200 |16% | 81.500
De25a29 |44.600|18% |47.200|19% | 91.800
De30a34 |50.800(21% |52.200 | 21% | 103000
De35a39 |38.200|15% |39.400|16% | 77.600
De40a44 |25.170|10% |27.520|11% | 52.690
De45a49 |14.540| 6% |16.600| 7% | 31.140
De 50 a 54 8.750 | 4% | 6.530 | 3% | 15.280
De 55 a 59 4.560 | 2% | 2.020 | 1% | 6.580
De 60 a 64 2510 | 1% | 1.170 | 0% | 3.680
De 65 a 69 770 | 0% | 690 | 0% | 1.460
De70a 74 680 | 0% | 620 | 0% | 1.300
De 75a 79 260 [ 0% | 270 | 0% | 530
De 80 a 84 380 | 0% | 360 | 0% | 740
TOTAL 247.20 | 49% | 252.80 | 51% | 500.00

FUENTE: INSITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS DE ESPANA
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL
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El flujo de inmigracion entre los afios 2000 a 2009 estuvo compuesto principalmente por
hombres y mujeres de entre 20 a 44 afios que migraban con la expectativa de conseguir
un nuevo estilo de vida, la mayoria iba en busca de empleo en el servicio doméstico y es
por esta razon que los porcentajes entre mujeres y hombres son equilibrados, a partir de
una colonia que en sus inicios era predominantemente femenina, esta circunstancia
puede favorecer el fortalecimiento de las redes comunitarias de los inmigrantes, basadas

en el asentamiento de grupos familiares completos.

La estadistica de residentes muestra un absoluto predominio de inmigrantes en plena
edad laboral: el 81% tiene entre 20 y 44 afios, un 11% entre 45 y 64 afios, mientras que
los menores de edad constituyen un 7% y los de edad avanzada un 1%, esta estructura
de edades es caracteristica de los flujos migratorios en los cuales predominan las
personas en edad laboral, practicamente no existen ancianos y es adn incipiente la

presencia de nifios y nifias migrantes.

Cuadro No. 3
PORCENTAJE DE INMIGRANTES POR GRUPOS DE EDAD

De 65 a 84 afios
De 55 a 64 afios

De 45 a 54 afios i

De 20 a 44 afios

De 16 a 19 afios i

0% 20% 40% 60% 80% 100%

FUENTE: INSITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS DE ESPANA
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

Al analizar la distribucion provincial de los inmigrantes ecuatorianos en Espafa, se
obtiene que la mayoria se concentra en las provincias de Madrid, Catalufia y Barcelona, a

comienzos del afio 2009, en la ciudad de Madrid por cada 100 extranjeros empadronados
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35 eran ecuatorianos; posteriormente encontramos las provincias de Murcia, Valencia y
Andalucia, que también constituyen un destino, aunque minoritario de los inmigrantes

ecuatorianos.

Cuadro No. 4
INMIGRANTES POR PROVINCIAS EN ESPANA

2000-2009
Andalucia 22.700
Aragon 9.500
Asturias 3.800
Baleares 12.500
Barcelona 110.000
Cantabria 2.000
Castillay Le6n 6.800
Castilla-La Mancha 10.500
Cataluia 72.000
Comunidad Valenciana| 44.300
Extremadura 760
Galicia 1.400
Madrid 124.000
Murcia 61.600
Navarra 9.600
Pais Vasco 6.100
Rioja 2.440
TOTAL 500.000

FUENTE: INSITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS DE ESPANA
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

Las estadisticas demuestran como actualmente las cifras se concentran especialmente en
unas pocas provincias espafiolas, se considera que son los sectores donde los
inmigrantes  ecuatorianos encuentran mayores oportunidades laborales y de

establecimiento.
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El primer nucleo de residencia es la provincia de Madrid, que acoge al 25% de los
ecuatorianos en Espafia, en segundo lugar esta la provincia de Barcelona con un 22% de
ecuatorianos migrantes, la tercera provincia en orden de importancia es Catalufia, que
retne al 14% de los ecuatorianos, mas atras figuran Murcia, Valencia, Andalucia; con el

12, el 9 y el 5% respectivamente.

Cuadro No.5
INMIGRANTES ECUATORIANOS POR PROVINCIA DE DESTINO

INMIGRANTES ECUATORIANOS POR PROVINCIA

5%

= MADRID

B BARCELONA
0O CATALUNA
0O OTROS

B MURCIA

O VALENCIA

B ANDALUCIA

14%

FUENTE: INSITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS DE ESPANA
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

Asi como se analizan las principales provincias espafiolas de asentamiento de los
inmigrantes ecuatorianos, también se examina las principales provincias de procedencia
de los mismos, es decir, los sectores de origen de donde los ecuatorianos emigran hacia
Espafia, de acuerdo a datos del Instituto Nacional de Estadisticas de Espafia y de las
encuestas por muestreo realizadas en las comunidades espafolas, Pichincha es la
provincia de donde mayoritariamente provienen los inmigrantes ecuatorianos, seguida de
Loja vy en tercer lugar, aparece Guayas, que a su vez constituye el primer colectivo

ecuatoriano en Barcelona.
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Cuadro No.6
PORCENTAJE DE INMIGRANTES ECUATORIANOS POR PROVINCIA DE
PROCEDENCIA

Zamora

Los Rios

Manabi

Chliimborazo

0 10.000  20.000

30.000 40.000  50.000

FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS DE ESPANA
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

En base a los antecedentes presentados, se determina que el segmento de analisis para

el presente proyecto seria el siguiente:

SEXO

Hombres
y Mujeres

Cuadro No. 7
SEGMENTO DE ANALISIS DEL PROYECTO

EDAD CLASE EDUCACION

afos

Inmigrantes
muchas veces

sin educacién

UBICACION

Espafia: Madrid,
Cataluiia,

Andaluciay
Barcelona.

NIVEL DE
INGRESOS
500- 600 euros

mensuales en

adelante

ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL
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3.3 DEMANDA
3.3.1 DEMANDA HISTORICA

El movimiento migratorio ecuatoriano es un proceso histérico que se da en todas las
regiones del pais, en un principio las migraciones se realizaban del campo a la ciudad,
posteriormente esta migracion se convierte en migracion internacional, teniendo sus
origenes en la década de 1920 cuando migrar era un privilegio para la clase alta,
consecutivamente la migracion se agudiza en la década de 1950 y 1970, en donde los
Estados Unidos de Norteamérica se convirti6 en el principal destino de los migrantes
ecuatorianos. ©

Para el afio 1999 a partir de la crisis econémica financiera del Ecuador, los volimenes de
migracién se intensifican y se da la segunda ola migratoria importante del pais,
cambiando como destino principal, el pais de Espafia, este entorno modificé las
condiciones de vida de varios hogares del pais, especialmente en donde los volimenes

de migracion son mas elevados.

La década de 1999 a 2009 tiene varias fluctuaciones en el flujo migratorio, debido
principalmente a crisis sociales y politicas que se dan en el pais a causa de factores como
la busqueda de nuevas oportunidades laborales y mejores condiciones de vida que
presionaban a traslados masivos en busca de un ambiente mas adecuado, estos
traslados se daban inicialmente desde zonas rurales a zonas urbanas, y posteriormente
hacia zonas fuera del pais. Las estadisticas de esta década inician con 98.402 personas
migrantes en 1999 y terminan con 42.399 en el 2009, se puede observar claramente
como desde el afio 2000 hasta el 2005, el flujo migratorio presenta cifras muy altas.

(9) http://www.monografias.com/trabajos32/flujos-migratorios-internacionales-actuales/flujos-migratorios-internacionales-

actuales.shtml
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Cuadro No.8

158.359

148.607140'973

125.105
108.837
2

69.715 62.077 69.938

42.399

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS DE ESPANA
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

Como se menciond anteriormente, Espafia constituye el pais de estudio del presente
proyecto y debido a esto se analizaran datos referentes a esta nacion, actualmente
Espafia cuenta con alrededor de 46,15 millones de habitantes y de ellos, 5,22 millones
son inmigrantes (11,3%), segun los datos provisionales del padrén difundidos por el
Instituto Nacional de Estadisticas de Espafia, en cifras mas concretas, el 31% de los
iberoamericanos documentados que viven en Espafia son ecuatorianos, convirtiéndose el
Ecuador en el tercer pais que mas inmigrantes tiene en el estado espafiol, después de

Marruecos y Rumania.

Los datos histéricos permiten proyectar los flujos migratorios durante los préximos siete
afos, el célculo se realiza con un modelo de regresion potencial, en el cual la funcién de
ajuste es de tipo y=193190x*°"*%; r?=0,7328, siendo “y” la ecuacion potencial, “x” la
variable que se reemplaza por cada afio de proyeccion, y “r*” el coeficiente de correlacion

que es del 73,28%, como se muestra en el siguiente cuadro:
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Cuadro No.9
REGRESION UTILIZADA PARA PROYECTAR FLUJOS MIGRATORIOS
ECUATORIANOS

250.000

200.000

y = 193190x %°1%°
R? =0,7328
150.000
—&— Seriel
— Potencial (Seriel)
100.000

50.000

De acuerdo a esto se obtienen las siguientes cifras que reflejan que los flujos migratorios

del Ecuador irdn disminuyendo paulatinamente con el transcurso de los afos:

Cuadro No.10
PROYECCION DE FLUJO MIGRATORIO

59.168 56.339 53.876 51.705 49.772 48.039

ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

En tan solo diez afios, la cifra de ecuatorianos que residen en Espafia ha experimentado
un crecimiento del 100%, y para el 2009 se sitia aproximadamente en los 500.000
emigrantes, el siguiente cuadro nos muestra el flujo migratorio de ecuatorianos a Espafia
desde el afio 2000 hasta el 2009.
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Cuadro No.11
MIGRANTES ECUATORIANOS EN ESPANA

82.000

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS DE ESPANA
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

Tomando como referencia estas cifras histéricas se puede realizar una proyeccion para
los siguientes siete afios, a través de un modelo de regresién polinémica en el cual la
funcion de ajuste es de tipo y=1022,7x*- 17111x + 106167; r°=0,7604, siendo “y” la
ecuacion poli némica, “x” la variable que se reemplaza por cada afio de proyeccion, y
“r2» g| coeficiente de correlacion del modelo gue es del 76,04%, de acuerdo a esto los
inmigrantes ecuatorianos seguiran migrando a Espafia manteniendo niveles promedio de
entre 37.000 y 79.000 personas.

Cuadro No. 12
REGRESION PARA PROYECTAR LA MIGRACION ECUATORIANA A ESPANA

100.000

90.000

.& y = 1022,7x% - 17111x + 106167

80.000 \ R* = 0,7604
70.000 \ \\
60.000
50.000 \\ _ —e— Seriel

’ N /\ — Polinémica (Seriel)
40.000 \ ¥
30.000 >

20.000 \/

10.000

o
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Cuadro No.12
PROYECCION DE MIGRANTES ECUATORIANOS EN ESPANA

37.327 41.693 48.104 56.560 67.062 79.610

ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

De acuerdo al comportamiento de los inmigrantes en Espafia se ha podido determinar
quienes poseen y quienes no poseen seguro, las cifras comienzan con 9.570 y 19.430
personas respectivamente en el afio 2000, y terminan con 21.120 y 10.880 en el afio
2009, se puede inferir que los inmigrantes han ido tomando conciencia sobre la
importancia de adquirir un seguro para cubrir posibles siniestros, y es por esta razén que

las cifras aumentan histéricamente.

Cuadro No.13

INMIGRANTES CON Y SIN SEGURO

=—4—Inmigrantes con seguro =—fl— Inmigrantes sin seguro

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

FUENTE: SEGURCAIXA (EMPRESA ASEGURADORA ESPANOLA) DATOS PROPORCIONADOS DIRECTAMENTE A
TRAVES DE ASEGURADORA ECUATORIANA “SEGUROS UNIDOS”
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL
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Cuadro No.14
NUMERO DE INMIGRANTES SIN SEGURO

19.430 | 42.640 | 40.560 | 38.250 | 33.000 | 20.000 | 8.820 |12.540|18.000|10.880

ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

Los anteriores datos pertenecen a inmigrantes con y sin seguro en Espafia, de los cuales
se analiza el porcentaje que no posee seguro, para los cuales se destinarian
principalmente los seguros de repatriacion, sin embargo también se debe analizar el
porcentaje de estos inmigrantes que poseen familiares en el Ecuador, debido a que es a
este segmento, al que se le ofreceria los seguros de salud, de robo y de vehiculos. Segun
el Instituto Nacional de Estadisticas de Espafia, para el afio 2009, de los 244.120
inmigrantes ecuatorianos que se encuentran en Espafa sin seguro, 201.134 posee

familia, mientras que el resto no posee familiares en su pais de nacimiento.

Cuadro No.15

INMIGRANTES ECUATORIANOS SIN SEGURO
CON Y SIN FAMILIA

m con familia

m sin familia

FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS DE ESPANA
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

De igual forma el Instituto Nacional de Estadisticas de Espafia proporciona porcentajes
gue permiten observar la variacidn que existe entre inmigrantes ecuatorianos sin seguro

que poseen y que no poseen familia desde el afio 2000 hasta el afio 2009.
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Cuadro No. 16
INMIGRANTES ECUATORIANOS SIN SEGURO CON Y SIN FAMILIA 2000-2009

Ecuatorianos sin
seguro 19.430|42.640|40.560 | 38.250|33.000 | 20.000 | 8.820 | 12.540 | 18.000 | 10.880

porcentaje con familia| 76% | 78% | 80% | 81% | 82% | 85% | 88% | 90% | 92% | 92%

Porcentaje sin familia | 24% | 22% | 20% | 19% | 18% | 15% | 12% | 10% 8% 8%

con familia 14.767|33.259|32.448 | 30.983 | 27.060 | 17.000 | 7.762 | 11.286 | 16.560 | 10.010

sin familia 4.663 | 9.381 | 8.112 | 7.268 | 5.940 | 3.000 |1.058 | 1.254 | 1.440 | 870

FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS DE ESPANA
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

Del niumero de inmigrantes ecuatorianos en Espafia sin seguro y con familia en el
Ecuador, que alcanza a las 201.134 personas, el 94% posee hijos, de este porcentaje se
puede observar la composicion por nimero de hijos y por edades que se presenta de la
siguiente manera:

Cuadro No.17
NUMERO DE HIJOS DE INMIGRANTES ECUATORIANOS SIN SEGURO EN ESPANA

NUMERO DE HJOS DE INMIGRANTES SIN
SEGURO

i ii -l 11,34
seis 0 mas hijos  M,011,

cinco hijos  [*,A022,68

cuatro hijos =gz 8045,36

tres hijos  [*7ge7 32181,44

dos hijos  [*5587 4 60340,2

un hijo 7582 84562,98

FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS DE ESPANA
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL
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Cuadro No. 18
COMPOSICION POR EDADES DE HIJOS DE INMIGRANTES ECUATORIANOS

COMPOSICION POR EDADES

in hii 12068
sin hijos hb_%
d 30170

19 a 21 afios

14 a 18 afios

9a 13 afos

1a 8 afios 68385

FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS DE ESPANA
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

Los resultados obtenidos apuntan a que tanto el porcentaje de inmigrantes como el
incremento de la poblacion resulta en una mayor demanda de seguros, principalmente en
grupos de renta media-alta que posee familiares, se observa una mayor preferencia por
un suministrador privado de atencién médica, debido a que buscan acceder con mayor
prontitud a servicios especializados y de emergencias privadas y por esto han supuesto
un importante aumento de la demanda de atencién médica y, en particular, de seguros

médicos privados.

El grupo de inmigrantes ecuatorianos en Espafa sin seguro y que posee familia en el
Ecuador, es el principal remitente de remesas anuales que actualmente constituyen el
segundo ingreso que tiene el pais luego del petréleo, segun el Banco Central del Ecuador
las remesas constituyen el 15.1% del ingreso nacional, los flujos comienzan con 1.300
millones de dolares en el 2000 y llegan a 2.495 millones en el 2009, representando un

crecimiento del 90%
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Cuadro No.19

|

1317 1415 1432

REMESAS DE INMIGRANTES ECUATORIANOS

3.088

2.454 2.495
1.832
1.627 I

2000

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

El consumo e inversion de las remesas se puede descomponer en algunas subcategorias

de uso y/o destino, de esta manera, se puede observar que las remesas se destinan

principalmente en:

Cuadro No. 20

DISTRIBUCION DE REMESAS

4%

5%

W Gastos diarios de familia
y vivienda
m Educacion y salud

m Ahorros bancarios

W Inversiones a largo plazo

Segun datos del

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
ELABORACION POR: TATAIANA SANDOVAL

Instituto Nacional de Espafia e Instituto Nacional de Estadisticas y

Censos del Ecuador en el grupo de inmigrantes sin seguro que posee familia es de

aproximadamente 201.134 personas, se establece una media de 4 familiares por

inmigrantes que se distribuye entre hijo/a, esposo/a, madre y padre, de esta manera se
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obtiene una cifra aproximada de 804.536 familiares que se encuentran en el Ecuador
recibiendo remesas de Espafia. Un estudio realizado por la Escuela Superior Politécnica
del Litoral muestra como esta cifra de familiares destinan el flujo de remesas de
inversiones a largo plazo para adquirir distintos bienes en el pais, entre ellos podemos
citar los principales que son: automoviles 48%, vivienda 36% y otros articulos 16%, entre

los que se encuentran muebles y electrodomésticos principalmente.

Cuadro No.21

DESTINO DE LAS INVERSIONES A LARGO
PLAZO

m automovil
W vivienda

otros articulos

FUENTE: ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL
http://www.dspace.espol.edu.ec/bitstream/123456789/6867/1/E1%20Destin0%20de%20las%20Remesas%20en%20el%20E
cuador.pdf
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

Estos porcentajes permiten conseguir cifras del nUmero aproximado de familiares de

inmigrantes que posee estos bienes, asi, se obtiene lo siguiente:

Cuadro No.22

Familiares con automovil [386.178

Familiares con vivienda 289.633

Familiares con otros
: 128.726
articulos

FUENTE: ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL
http://lwww.dspace.espol.edu.ec/bitstream/123456789/6867/1/EI1%20Destin0%20de%20las%20Remesas%20en%20el%20E
cuador.pdf
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL
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Dentro del rubro que los familiares destinan para educacién y salud que es el del 21%,
una parte es para la adquisicién y el pago de seguros de salud privados a los que los
ecuatorianos tienen la necesidad de acceder para cubrir necesidades médicas generales
y de hospitalizacion, se obtiene que un 66% de familiares de inmigrantes posee seguro
médico que ofrece el estado, un 22% seguro médico privado, mientras que un 12% no
posee ningun tipo de seguro.

Cuadro No.23

PORCENTAIJE DE FAMILIARES DE INMIGRANTES
CON SEGUROS

m seguro médico publico
m seguro médico privado

sin seguro

FUENTE: ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

Cuadro No.24

Familiares con seguro médico publico |132.748

Familiares con seguro médico privado | 44.250

Familiares sin seguro médico 24.136

FUENTE: ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

3.3.2 DEMANDA FUTURA

Muchas aseguradoras manifiestan que los inmigrantes son el nuevo gran mercado
alrededor del mundo, que actualmente se encuentran diseflando seguros exclusivos como
los de repatriacion para este colectivo con gran potencial, algunas grandes entidades,
como Axa, compafiia de seguros que opera en todo varios paises del mundo con una

especial concentracion en el continente europeo, sefialan que uno de cada cinco nuevos
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clientes en Espafia es inmigrante, la lista de pélizas es larga: seguros de repatriacion al
pais de origen, proteccién de remesas, accidentes, etc, muchos de los seguros ofertados
incluyen la asistencia juridica telefonica, orientada a tramites de extranjeria y tramitacion

de pensiones para familiares en el pais de origen si el titular fallece.

Las compafiias de alrededor del mundo han visto que los inmigrantes especialmente los
que provienen de Latinoamérica, son un mercado con gran potencial, tanto para un
producto adaptado a sus necesidades como para el mismo tipo de seguro que el resto de
la poblacion, de hecho algunas filiales de aseguradoras como es el caso de Catalana
Occidente, una empresa establecida en Catalana, que opera en todos los ramos de
seguros y que se enfocd en este mercado logrando tener actualmente una cartera de

15.000 polizas extranjeras.

Se analiza el porcentaje de inmigrantes que no tienen seguro siendo este el mercado que
se pretende captar, de acuerdo a la proyeccién de inmigrantes ecuatorianos en Espafia
gue se obtuvo previamente, se utiliza un modelo de regresion lineal en el cual la funcién
de ajuste es de tipo y=-0,0307x + 0,6407; r?=0,8821, siendo “y” la ecuacion lineal, “x” la
variable que se reemplaza por cada afio de proyeccion, y “r*” el coeficiente de correlacion
del modelo que es del 88,21%%, asi se obtiene una proyeccion de porcentajes y cifras
para los préximos siete afios, a pesar de que los porcentajes disminuyen, las cifras de
inmigrantes sin seguro perciben un incremento debido a que los flujos migratorios de

ecuatorianos a Espafia se mantienen estables y en algunos afios también incrementan:

Cuadro No.25
REGRESION PARA PROYECTAR INMIGRANTES ECUATORIANOS SIN SEGURO

80%

70% y =-0,0307x + 0,6407

k R? =0,8821
60%
50% : s —— >

—e&— Seriel
40% . :
Lineal (Seriel)

30%

20%

10%

0%
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Cuadro No.26
PROYECCION DE INMIGRANTES SIN SEGURO

INMIGRANTES ECUATORIANOS
EN ESPANA 37.327 |1 41.693 | 48.104 | 56.560 | 67.062 | 79.610
PORCENTAJE DE
INMIGRANTES SIN SEGURO 33% [ 30% | 27% | 24% | 21% 18%
RESULTADO 12.456 [ 12.633 | 13.099 | 13.665 | 14.143 | 14.346

ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

También se realiza una proyeccién de los inmigrantes con familia que como se mencioné
anteriormente constituye el mercado que se pretende captar para la venta de otros ramos
de seguros, se utiliza un modelo de regresion potencial en el cual la funciéon de ajuste es
de tipo y=0,736x%%%: r?=0,8877, siendo “y” la ecuacién potencial, “x” la variable que se
reemplaza por cada afio de proyeccion, y “r*” el coeficiente de correlacién del modelo que

es del 88,77%, de esta manera se obtienen los siguientes datos:

Cuadro No.27
REGRESION PARA PROYECCION DE INMIGRANTES ECUATORIANOS EN ESPANA
SIN SEGURO Y CON FAMILIA

100%

90%
_ y = 0,736x:0892
80% - 5
R®=0,8877
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
O% T T T T T T T T T

—e— Seriel

Potencial
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Cuadro No.28
PROYECCION DE INMIGRANTES ECUATORIANOS SIN SEGURO CON FAMILIA

INMIGRANTES SIN SEGURO |12456|12633 (13099 (13665 |14143|14346
PORCENTAJE CON FAMILIA | 90% | 91% | 92% | 93% | 93% | 94%
RESULTADO 11258 |11515| 12033 | 12643 {13172 | 13443

ELABORACION PROPIA

3.4 OFERTA )

3.4.1 OFERTA HISTORICA

Los datos de algunas aseguradoras espariolas, tales como Segurcaixa, muestran que la
mayoria de inmigrantes en Espafia contratan seguros de deceso y repatriacion, que
consisten en que cuando fallece el titular es repatriado a su pais, los inmigrantes de la
Republica Dominicana, Ecuador, Rumania y Marruecos son los que mas lo contratan,
mientras que se sefiala que el colectivo chino es el mas dificil de captar. Segun esta
compafiia los inmigrantes que residen en Espafia contratardn mas seguros con el objetivo
de obtener una mayor seguridad, estabilidad econémica y laboral, ademas consideran
gue la crisis econémica es coyuntural y mas inmigrantes llegaran a Espafia en los
préximos afios, al tiempo que destacan que casi 6 de cada 10 nuevos residentes no se
plantean volver a su pais, practicamente la misma proporcion de los que quieren traer a

sus hijos a Espania.

Los inmigrantes van asimilando poco a poco la cultura del seguro, antes, cuando un
inmigrante fallecia en el exterior, se hacia una colecta para enviar sus restos a su pais de
nacimiento, ahora, en cambio, gran cantidad de inmigrantes cuenta con una poliza de
repatriacion que cubre el traslado a su pais de nacimiento en el caso de su muerte; los
inmigrantes cada vez contratan mas seguros extranjeros por la empatia que genera el
contar con un producto procedente de su pais. En cuanto a los productos, se toma como
ejemplo el caso de los marroquies que contratan masivamente el seguro de repatriacion a
la Banque Populaire, que es una entidad marroqui, esta filial cuenta con una cartera de
150.000 clientes inmigrantes marroquies, el seguro cubre el traslado del cadaver a

Marruecos y el avién para dos acompafantes.

69



Del numero de inmigrantes ecuatorianos que se encuentran en Espafia, podemos
destacar dos grupos importantes como se mencioné anteriormente: los que tienen un
seguro contratado y los que no lo tienen, los indices determinan como el primer grupo ha
experimentado un crecimiento en la tltima década, comenzando con porcentajes de 33%
de inmigrantes con seguros en el afio 2000, subiendo a niveles del 50% en los afios 2004
y 2005 y registrando porcentajes del 66% en el 2009

Cuadro No.29

66%

62%  64%
50% 58%
48% 48% 49% 50%

33%

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

FUENTE: PORTAL WEB SEGURCAIXA
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

Cuadro No. 30
INMIGRANTES ECUATORIANOS CON SEGURO

9.570 [ 39.360|37.440|36.750|33.000 | 20.000 | 12.180 | 20.460 | 32.000 | 21.120

FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS DE ESPANA
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

Segun un barémetro elaborado por la filial Segurcaixa sobre el valor del seguro para los
inmigrantes, que se puede encontrar en la pagina web de la filial Barometros de Vida
Caixa, que se ha basado en encuestas realizadas en febrero y marzo del 2010 a mil
extranjeros entre 18 y 55 afios, casi la mitad de los inmigrantes que vive en Espafia tiene
contratado algun tipo de seguro, cifra que aumenta hasta el 66 por ciento en el caso de

los que residen en el pais desde hace mas de 6 afios. %
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Los encuestados procedian de Iberoamérica, Europa del Este, Africa y Asia, pero residian
en las comunidades autonomas de Madrid, Catalufia, Comunidad Valenciana o Andalucia,
que aglutinan a 7 de cada 10 inmigrantes que viven en Espafia, el estudio sefiala que los
seguros mas contratados son los de repatriacion, seguidos de los de vida y asistencia
médica, los de automévil y en Gltimo lugar los de robo. ®©

Cuadro No. 31
SEGUROS MAS VENDIDOS EN ESPANA

repatriacion

20%

40% seguros de viday
asistencia médica

19% seguros de robo

seguros de automovil
21%

FUENTE: SEGURCAIXA
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

Al analizar las cifras por comunidades, Andalucia es la comunidad de las cuatro
estudiadas con mayor numero de inmigrantes con seguros, el 32%, seguida de Madrid
con el 25%, Catalufia, con el 22% y Barcelona con el 21%, respectivamente, esto debido
a que la proporcién de inmigrantes que conducen y tienen vivienda propia es mayor en
Andalucia mientras que Catalufia, a pesar de ser una comunidad espafiola con bastante
proporcion de inmigrantes, tiene menor niumero de asegurados extranjeros, porque buena

parte de ellos han llegado hace poco tiempo y no poseen coche ni vivienda propia.

(10) (http://www.sequrcaixaholding.es/cas/notas de prensa/barometros.html)
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Cuadro No. 32

COMUNIDADES CON MAYOR NUMERO
DE INMIGRANTES CON SEGURO

B Andalucia
B Madrid
Cataluiia

B Barcelona

FUENTE: SEGURCAIXA
ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

3.4.1.1. PRODUCTOS OFRECIDOS EN ESPANA

Diversas entidades tales como Axa, Segurcaixa, Catalana Occidente, etc, han lanzado al
mercado seguros que cubran las necesidades de los inmigrantes, como el denominado
"Decesos Repatriacion”, que cubre los costes de un servicio funerario tanto en la localidad
de residencia en Espafia, como el traslado del fallecido al aeropuerto internacional mas
cercano a su poblacion y pais de origen, ademas a esta oferta hay que sumar productos
de muy reciente aparicién, se trata de una nueva pdéliza de automdéviles que ofrece un
descuento de hasta el 30% para los clientes extranjeros, cuyo historial de conduccién
habitualmente se desconoce. Un producto necesario, teniendo en cuenta el volumen de

poblacién extranjera que utiliza los vehiculos como medio de trabajo en Espafia.

Sin embargo la mayoria de empresas que ofrecen estos seguros son espafiolas o de
otros paises tales como Alemania, Marruecos, Estados Unidos e Italia, actualmente no
existe una empresa ecuatoriana que opere ofertando seguros a nuestros inmigrantes, se
pueden citar productos similares como es el caso del Banco del Austro en alianza con

Seguros Unidos y Austro Financial Services, que ofrecen a los ecuatorianos fuera del pais

(11) http://www.seqgurosalud.org/seguros-seguros-para-extranjeros.html
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gue no sean mayores de 80 afos, sin enfermedades pre-existentes, un seguro sin costo,
pero solo para clientes que tenga cuentas con un saldo de 10 mil délares y de hasta 15
mil para repatriar restos de sus seres queridos.

Otro servicio similar que se ofrece es el de AXA Seguros de Espafa y Seguros Unidos,
(alianza estratégica de coberturas compartidas en la cual la prima se divide en un
porcentaje de 60% para Axa y 40 % para Seguros Unidos), que preocupados por disefar
productos y coberturas especiales para los inmigrantes ecuatorianos, juntaron sus
esfuerzos para presentar un plan familiar, un producto combinado y Unico que otorga
coberturas y beneficios al ecuatoriano residente en Espafia, asi como a sus familiares en
Ecuador, desde Junio del 2008. El seguro cubre en Espafia: a) Servicio de asistencia de
Emergencia (Orientacibn médica telefénica, ambulancia, plomeria, electricidad), b)
Responsabilidad Civil, ¢) Repatriacion de Restos Mortales en caso de fallecimiento, d)
Pasaje de ida y vuelta a Ecuador en caso de fallecimiento o enfermedad grave de un
familiar, e) Pasaje de acompafiante en caso de que el titular sufra una enfermedad y deba
ser hospitalizado en Espafia. ?

De igual manera se puede mencionar el convenio de Seguridad Social entre Ecuador y
Espafa aprobado recientemente por la Asamblea Nacional, que beneficiard a cerca de
180 mil ecuatorianos que aportan al Seguro Social en Espafia y a sus familias, el actual
convenio reconoce mas derechos y se genera en circunstancias de mayor sensibilidad
ante el hecho migratorio que vive el pais, con ello los ecuatorianos que accedan a la
Seguridad Social en Espafa tendran derecho al seguro por: incapacidad temporal en los
casos de enfermedad comun; maternidad y riesgo de embarazo; incapacidad permanente,
jubilacion y supervivencia; prestaciones econdémicas derivadas de accidentes de trabajo y
enfermedad profesional; y, auxilio por defuncién. Sin embargo se debe analizar el hecho
de que para beneficiarse de este convenio, el inmigrante debe estar establecido
legalmente y debe, como se indica, aportar al Seguro Social manteniendo todos sus
papeles regularizados, por el contrario, a este plan de negocios pueden acceder todos los
inmigrantes sean estos legales o no, e independientemente de que se hallen afiliados al

Seguro, por esta razén esto no se considera como una oportunidad para este negocio. ™

(12) http://www.segurosunidos.ec/migrantes.html
(13) FUENTE: PUBLICACION WEB RL UNIVERSO.COM
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El estudio realizado por la Unespa, Unién Espafiola de Entidades Aseguradoras, identifica
como una de las més grandes necesidades basicas de la ciudadania la asistencia médica,
por esta razén uno de los seguros mas demandados son los médicos que incluyen este
tipo de coberturas y que han sido ideados con el objeto de que las personas puedan
disponer de una asistencia médica de maxima calidad durante su estancia en otro pais.
Para ello, algunas aseguradoras médicas han disefiado diferentes modalidades de
contratacion de los seguros, que se adaptan a las necesidades de estas personas,
incluyendo centrales telefonicas bilinglies que operan las 24 horas del dia.

La contratacion de este tipo de podlizas garantiza la asistencia médica primaria,
especialistas y medios complementarios de diagnéstico, la hospitalizacion e intervencion
quirdrgica y asistencia mundial en caso de urgencia, para estancias no superiores a 60
dias en el extranjero. Y ademas, incluye coberturas exclusivas como medicamentos,
odontologia, prétesis quirdrgicas, homeopatia, medios auxiliares de cura, material
ortopédico y medios auxiliares especiales, ademas no se exigen controles médicos y la
prima resulta muy asequible, se sitla en torno a los 6 euros mensuales, incluyendo la
cobertura de repatriacién del asegurado, esta pdliza prevé, para el caso de muerte en
accidente, un capital de 30.000 euros y hasta 3.000 euros para la amortizacién del saldo

pendiente de las tarjetas de crédito contratadas.

La tarifa de estos productos oscila entre 12 y 55 euros por dia, en funcién del plan
contratado, los planes mas basicos permiten a sus asegurados realizar todas las
consultas de medicina primaria, especialidades médicas y pruebas diagnésticas. También
incorporan un seguro de asistencia de urgencias en viajes que realicen fuera de Espafia,
por el que dispondran de una cobertura de hasta 10.000 euros por persona y siniestro. La
edad de contratacion comienza, en estos casos, a los 30 afios y llega hasta los 75, son
productos mixtos, sin limite de reembolso de gastos, el asegurado puede elegir entre
acudir a profesionales sanitarios y centros clinicos concertados, o0 a medios ajenos al
cuadro médico de la entidad, en cuyo caso la compafiia abonara el cien por cien de la

factura.

La media de los asegurados es de 33 afios y suelen ser varones que hacen una péliza
individual, se explica que hay un componente sentimental al contratar el seguro de

repatriacion debido a que la mayoria de los inmigrantes tienen la obsesion de regresar a
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su pais, sea vivos 0 muertos y para ellos y sus familias, es importante saber que si
fallecen, su cadaver sera repatriado. Los seguros de repatriacion tienen una gran
demanda por parte de los inmigrantes que pretenden paliar las dificultades que encuentra

el colectivo ante el deseo de ser enterrado en su lugar de origen tras su fallecimiento.

El gasto anual medio en seguros de una familia asciende a 708 euros, cifra que se reduce
hasta 422 euros si se excluyen las polizas de automovil, la contratacion de coberturas
aumenta no solo con los afios de residencia en Espafia, sino también con el nivel de
ingresos y el hecho de tener hijos, en este sentido el 85 por ciento de las familias

inmigrantes con ingresos mensuales superiores a 2.000 euros cuentan con un seguro.

El nimero de extranjeros de todo el mundo que reside en Espafia supera los cuatro
millones de habitantes, el 9,27% de la poblaciéon segin datos del INE de 2006, la llegada
masiva de nuevos ciudadanos ha generado nuevas necesidades, para cubrir algunas de
éstas, las compariias de seguros han disefiado productos que cuentan con prestaciones
médicas, de accidente, e incluso cubren los costes del servicio funerario de las personas
extranjeras, tanto si desean ser enterradas en su localidad de residencia en Espafia,
como si desean hacerlo en su poblacién de origen, sufragando el traslado del fallecido al

aeropuerto internacional mas cercano a la misma.

3.4.2 OFERTA FUTURA

Sin embargo al analizar las cifras se puede observar que los flujos migratorios de Ecuador
hacia Espafia se mantienen estables en los siguientes afios, por causas principales como
haber alcanzado un mejor de vida en el Ecuador, la estabilizacion de ambientes politicos y
econdmicos, la oferta de mejores oportunidades laborales para las personas, pero a pesar
de esto los porcentajes de inmigrantes con seguro seguirdn subiendo puesto que poco a
poco se va asumiendo la importancia de este servicio, asi, utilizando el mismo modelo de
regresion potencial que se utilizé para calcular los inmigrantes sin seguro que presentaba
un porcentaje de correlacion del 88,77%, simplemente se realiza una resta de porcentajes
totales y asi se obtienen los siguientes datos y la siguiente proyeccion para los préximos

seis afios.
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Cuadro No. 33
PROYECCION DE INMIGRANTES CON SEGURO

INMIGRANTES ECUATORIANOS EN

ESPANA 37.327 | 41.693 | 48.104 | 56.560 | 67.062 | 79.610
PORCENTAJE DE INMIGRANTES CON
SEGURO 67% 70% 73% 76% 79% 82%
RESULTADO 25.009 | 29.185 | 35.116 | 42.986 | 52.979 | 65.280

ELABORADO POR: TATIANA SANDOVAL

3.5 DEMANDA INSATISFECHA

Los datos obtenidos en la demanda y la oferta futura de seguros para inmigrantes
ecuatorianos en Espafia, permiten calcular la demanda insatisfecha actual que existe en
este mercado, asi como también la demanda insatisfecha futura que existira, las mismas
gue se busca satisfacer en el presente estudio, las cifras que se obtienen son las
siguientes:

El primer grupo de demanda insatisfecha se calcula al restar los inmigrantes ecuatorianos
gue se encuentran en Espafia menos los que tienen contratado un seguro con diferentes
aseguradoras, entonces se obtiene los que no tienen seguro y que por ende estan y/o se

hallan en condiciones de demandar un seguro.

Cuadro No.34
DEMANDA INSATISFECHA DE INMIGRANTES SIN SEGURO

29.000 | 82.000 78.000 75.000 | 66.000 | 40.000 21.000 | 33.000 | 50.000 | 32.000
9.570 39.360 | 37.440 36.750 | 33.000 | 20.000 12.180 20.460 | 32.000 | 21.120
19.430 | 42.640 | 40.560 38.250 | 33.000 | 20.000 8.820 12.540 18.000 10.880

El segundo grupo de demanda insatisfecha son todos aquellos ecuatorianos inmigrantes
en Espafa sin seguro y con familia, éste viene a ser el principal segmento meta que se
constituye como un mercado completamente insatisfecho para el cual no existe un

producto como el que se disefiar4 en este estudio, como se menciond anteriormente,
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existen productos similares pero ninguno con las mismas caracteristicas, las cifras son

las siguientes:

DEMANDA INSATISFECHA DE INMIGRANTES SIN SEGURO Y CON FAMILIA

Cuadro No.35

14.767

33.259

32.448

30.983

27.060

17.000

7.762

11.286

16.560

10.010

3.5.1 DEMANDA INSATISFECHA FUTURA

A partir de los datos actuales de demanda insatisfecha, también se puede calcular los

datos futuros de la misma de acuerdo a las proyecciones que ya se realizaron

anteriormente, asi se obtienen las siguientes cifras:

Cuadro No.36
PROYECCION DE DEMANDA INSATISFECHA DE INMIGRANTES ECUATORIANOS
EN ESPANA SIN SEGURO

INMIGRANTES

ECUATORIANOS EN

ESPANA

37.327

41.693

48.104

56.560

67.062

79.610

PROYECCION DE
INMIGRANTES CON

SEGURO

25.009

29.185

35.116

42.986

52.979

65.280

RESULTADO

12.318

12.508

12.988

13.574

14.083

14.330

Cuadro No. 37
PROYECCION DE DEMANDA INSATISFECHA DE INMIGRANTES ECUATORIANOS
EN ESPANA SIN SEGURO Y CON FAMILIA

11.258

11.515

12.033

12.643

13.172

13.443
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3.6

PLAN DE MARKETING

3.6.1 ESTABLECIMIENTO DE OBJETIVOS

Dentro de cinco afios luego del establecimiento de la empresa, ser capaces de contar
con una cartera de clientes de origen inmigrante de aproximadamente 8.000 personas,
a quiénes se les brindara un asesoramiento basado en un andlisis de las necesidades
y carencias del cliente y de sus familiares, para de esta manera mantener un producto

adecuado a los requerimientos.

Ser capaces de emitir una cantidad estimada de 1.600 pdlizas al afio que retnan los
requisitos necesarios para su eficacia, esto se llevar4 a cabo a través del analisis
certero de todos los datos adquiridos, para asi, mantener al cliente peribdicamente
informado acerca de su seguro contratado y de cualquier novedad que se pudiese dar

en el mismo durante su vigencia.

Para el afio 2015, ser un agente de seguros con mas de 5.000 planes ofrecidos a sus
clientes, a través del manejo eficiente del proceso de cobro y pago de primas segun
las coberturas establecidas, esto se lograra con el analisis de indices y tasas actuales
gue permitirdn obtener precios dentro de rangos reales y asi, poder adecuarlos
constantemente a las necesidades de los clientes para que los mismos estén en

capacidad de escoger el plan que mejor los beneficie.

Durante el primer afio de introduccién del producto, lograr captar una cartera
aproximada de 1.500 clientes que se sientan totalmente satisfechos y respaldados por
el paquete adquirido, esto se buscara a través de la correcta gestion de las coberturas
incluidas en el paquete, lo cual se medira facilmente al siguiente afio de operacion de
la empresa en donde se obtendrd un porcentaje real de aquellos clientes que

renueven sus polizas.

Luego de un afio de que la empresa se halle establecida, estar en plena capacidad de
gestionar adecuadamente una cantidad de entre 35 y 40 reclamos al mes, para esto
se pretende tener un personal completamente capacitado para representar al cliente
frente a la aseguradora, asegurando el cumplimiento de sus exigencias y defendiendo

por sobre todo sus intereses.
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3.6.2 FORMULACION DE ESTRATEGIAS

3.6.2.1 MARKETING MIX

Se denomina Mezcla de Mercadotecnia (llamado también Marketing Mix, Mezcla

Comercial, Mix Comercial, etc.) a las herramientas o variables de las que dispone el

responsable de la mercadotecnia para cumplir con los objetivos de la compaifiia, son las

estrategias de marketing, o esfuerzo de marketing y deben incluirse en el plan de

Marketing (plan operativo).

Producto

Se utilizar4 una estrategia de diferenciacion a través del producto, para esto se
creara un paquete estandarizado y nuevo en el mercado para que los inmigrantes
puedan adquirirlo para sus familiares, el cual se clasificar4 en 3 tipos de planes: el
primero serd uno completo que incluya los 4 tipos de seguros, de vida y asistencia
médica, de repatriacion, de automovil y contra robo; el segundo solo incluird
coberturas de vida; y por altimo el tercero, solo coberturas de bienes, cada uno
tendra una prima unificada que cubra el costo de los mismos, dandole la
oportunidad al inmigrante de escoger el plan que mejor se ajuste a su capacidad

adquisitiva. ( Ver anexo 5)

Se brindard un servicio completo con el desarrollo de todos los tramites que
conlleva el proceso de adquisicion de una pdéliza de seguro, desde el surgimiento y
la identificacion de la necesidad del cliente, pasando por la seleccién de la
aseguradora y del paquete que mas convenga, y terminando con la firma de un

contrato plenamente legalizado.

Se contara con profesionales capacitados constantemente en brindar una asesoria
de calidad, que a pesar de que el cliente se halle a miles de kildbmetros de
distancia, contribuyan a crear un ambiente de plena confianza en el cual se pueda
proporcionar un servicio digno de una empresa comprometida a representar a su

cliente ante cualquier circunstancia que se presente.
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Plaza

El segmento escogido son los inmigrantes ecuatorianos que se encuentran en
Espafia sin seguro y que poseen familiares en el Ecuador, distribuidos
principalmente en las provincias de Madrid, Barcelona, Catalufia y Andalucia, para
lo cual se pretende contar con un portal web conformado por cuentas personales
que faciliten un contacto casi inmediato con el inmigrante y que a la vez le
permitan al cliente visualizar el progreso y/o cualquier cambio que ocurra en su

programa de seguros.

También se pretende trabajar con la ayuda del Banco del Austro en Espafa, filial
de Seguros Unidos, una de las Aseguradoras que se exponen en este proyecto
como posible proveedor, se creard una cuenta bancaria a nombre del bréker, para

facilitar al cliente el medio de pago de la prima de su seguro.

Por la naturaleza del servicio el contacto no se puede llevar a cabo de forma
personal con el titular, sin embargo, si con los beneficiarios, es decir los familiares
para los cuales el inmigrante adquiere los paquetes de seguros, puesto que la
Unica cobertura propia para si mismo es la de repatriacion. En este caso ya que
los familiares viven en el Ecuador, cualquier gasto que se incurra en reuniones

seran cubiertas como gastos de gestion y atencion al cliente.

Promocion

La principal fuente de promocion constituird la web y el correo electronico, se
pretende colocar un link de nuestro servicio en las comunidades virtuales de
inmigrantes ecuatorianos en Espafia y también en el motor de busqueda Google

cuando se ingrese cualquier combinacion que incluya la palabra seguro.
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e Se participara en eventos sociales para inmigrantes y también se proporcionara
auspicios y patrocinios para promocionar la imagen tanto de la aseguradora como
del broker.

e Para la publicidad local, que también se debe tomar en cuenta ya que muchas
veces podrian ser los familiares quiénes escuchen acerca del producto y
transmitan el mensaje y la necesidad a la persona en el extranjero, se van a
entregar flyers en lugares de grande concentracion de personas, tales como
centros comerciales, con la informacién necesaria y con nimeros de contacto en
el caso de que se hallen interesados. De igual manera se pondra publicidad simple

en lugares estratégicos de la ciudad.

Disefio de una estrategia digital

En la actualidad los agentes pueden aumentar sus ventas de seguros por Internet, aun
cuando la mayor parte de los nuevos clientes llegan a través de referencias y
recomendacién de boca en boca, el incremento de la competencia, la mayor
especializacion y el hecho de que las personas y las empresas investigan a sus
proveedores por Internet aun cuando no piensen comprar o contratar por Internet, ha
hecho que los profesionales de seguros encuentren en Internet una nueva forma de

promocion.

La oportunidad de ser listados por Google y los demas motores de busqueda pone a los
despachos frente a nuevos clientes potenciales en cada busqueda y les ayuda a
posicionar su marca en Internet, esto es muy conveniente para la promocién de este tipo
de compaifiias que estan enfocadas a inmigrantes que se encuentran en Espafia y que no
pueden tratar con el cliente en persona, ademas los costos son muy accesibles
dependiendo del tipo de hosting y dominio que se elija, oscilando aproximadamente entre

los $80 y $120 délares anuales.

Estrategias en mente:

Enlaces Patrocinados
Colocando un anuncio de nuestro servicio en posiciones relevantes de la seccion de

enlaces patrocinados de los motores de busqueda como Google. Esto permite una
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segmentacion perfecta, un optimo aterrizaje y alta tasa de conversion, al estar certificados
por Google, se logra que los clientes potenciales obtengan informacion de contacto que

les permita llamar, mandar un mail e iniciar una relacion con la compafiia.

Mercadotecnia bajo Permiso por E-Mail

Se pretende llegar a la mente de los consumidores, publicando en comunidades
inmigrantes virtuales boletines, lanzamientos, promociones, avisos, invitaciones, etc. Las
campafias de e-mail marketing complementan los esfuerzos de otras acciones de

mercadotecnia en linea.

Ejemplo de campafia publicitaria de e-mail marketing:

“El Seguro de tus familiares ahora puede estar en tus Manos”
LARERREL L

Bienvenido
a la comunidad

Mercadotecnia en redes sociales

Se quiere llegar a audiencias segmentadas a través de redes sociales usando anuncios
enfocados en lugares como LinkedIn, MySpace o FaceBook, la mercadotecnia para redes
sociales permite obtener resultados casi inmediatos.
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Precio

e Los precios de cada paquete estdn calculados segun tasas e indices reales del
pais de Ecuador, ademas de rangos de coberturas existentes en el mercado
asegurador, se toma en cuenta tres planes con diferentes asistencias. (Ver Anexo
2).

e Calculo de la Prima: Conjunto de estudios estadisticos que se llevan a cabo para
fijar la prima que se aplicara a determinado tipo de riesgos, normalmente, la prima
esta integrada por el indice de siniestralidad (frecuencia mas coste medio de los
siniestros), los indices de gastos de administracion y produccion, los factores de

correccion y de seguridad, y el beneficio industrial o de explotacion.

CAPITULO IV
ESTUDIO TECNICO

4.1 CARACTERISTICAS TECNICAS DEL PRODUCTO
4.1.1 Definicion de Seguro ¥

El contrato de seguro es el medio por el cual el asegurador se obliga, mediante el cobro
de una prima, a resarcir de un dafio 0 a pagar una suma de dinero al verificarse la
eventualidad prevista en el contrato, puede tener por objeto toda clase de riesgos si existe
interés asegurable, salvo prohibicion expresa de la ley, el contratante o tomador del
seguro, que puede coincidir o no con el asegurado, por su parte, se obliga a efectuar el
pago de esa prima, a cambio de la cobertura otorgada por el asegurador, la cual le evita

afrontar un perjuicio econémico mayor, en caso de que el siniestro se produzca

El contrato de seguro es consensual; los derechos y obligaciones reciprocos de
asegurador y tomador, empiezan desde que se ha celebrado la convencion, aun antes de
emitirse la «pdliza» o documento que refleja datos y condiciones del contrato de seguro,
al realizar un contrato de seguro, se intenta obtener una proteccién econémica de bienes

0 personas que pudieran en un futuro sufrir dafos.

(14) http:/les.wikipedia.org/wiki/Contrato_de_seguro
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Seguro de Vida y Asistencia Médica ¥

El Seguro de vida es el pago de una indemnizacion, por una sola vez, a los supervivientes
designados o a los derechohabientes, a fin de compensar la pérdida del ingreso por la
muerte del asegurado, el seguro de vida actia como resguardo frente a una posible
situacién de apremios econdmicos y el beneficiario recibird una suma de dinero en caso
de fallecimiento del asegurado, dando tranquilidad a su familia, mediante la firma de un
contrato con la aseguradora, ésta se compromete a entregar a las personas que se hayan
designado como beneficiarios una suma de dinero en el momento del fallecimiento del
titular. La obligacion en este contrato es el pago de las primas, en la forma estipulada de
antemano, algunas pélizas pueden beneficiar al asegurado en vida, acumulando ahorros
que pueden ser utilizados en el futuro como por ejemplo para complementar la jubilacién o

para lo que el asegurado desee destinarlo.

El seguro de asistencia médica cubre todos los gastos médicos dentro o fuera del pais,
que incurra al asegurado tanto en el pais como en el exterior, de acuerdo a las
condiciones y a los montos contratados, el seguro de asistencia médica cuenta con una
amplia red de proveedores de servicios médicos, que facilitan la atencién eficiente y

pronta de los asegurados.

Las polizas de seguros de asistencia médica son sumamente flexibles, satisfaciendo las
necesidades de cada cliente y en caso de contratacion colectiva éstas se adaptan a los

requerimientos del empleador y sus empleados.

Seguro de repatriacion ¥

Las pélizas de repatriacion cubren los gastos de traslado del fallecido a su lugar de origen
y los de un acompafiante, ademas de ofrecer prestaciones econdmicas de diversa
cuantia, es un seguro diseflado especialmente para los inmigrantes, cada dia un mayor
namero de individuos encuentra en las pdlizas de repatriacion el complemento perfecto a
los seguros de viaje, debido al aumento que han experimentado los desplazamientos al

extranjero. Su principal funcion es agilizar los tradmites necesarios ante un posible

(14) http://es.wikipedia.org/wiki/Contrato_de_seguro
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accidente, enfermedad o el fallecimiento de una persona que se encuentre fuera de su
lugar de residencia habitual, ademés cubren los gastos del traslado del cuerpo al
aeropuerto mas cercano y del pasaje de un acompafiante. Por otro lado, la masiva llegada
de inmigrantes ha provocado que estos seguros se estén convirtiendo en el producto
estrella de las entidades aseguradoras, asi como de bancos y cajas de ahorro, que se han
apuntado a promocionarlos conscientes de la demanda del producto.

Seguro contra robo ¥

Este seguro cubre las pérdidas materiales y directas provenientes del robo de los objetos
contenidos dentro de un establecimiento o residencia, su cobertura principal es el robo
con violencia en las personas o fuerza sobre las cosas, incluyendo los dafios materiales a
la propiedad, con motivo del robo o la tentativa de hacerlo, presenta algunas exclusiones

como son:

e Hurto

e Sustraccién cuando se verifique sin violencia o fuerza

e Desaparicibn misteriosa cuando sea el autor o complice cualquier pariente del
asegurado, trabajador o por personas que se encuentren licitamente dentro del
establecimiento.

e Robo, hurto o dafos ejecutados al amparo de la caida, guerra o conmociones
populares de cualquier clase

e Otras excluidas expresamente en la péliza

Seguro contraincendio ¥

Cubre las pérdidas o dafios materiales causados a los bienes asegurados, como
consecuencia directa de incendio, impacto de rayo, humo y las medidas adoptadas para

evitar su propagacion y extension, dentro de sus coberturas podemos sefalar:

e Incendio

e Explosion
(14) http:/les.wikipedia.org/wiki/Contrato_de_seguro
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e Terremoto, temblor y/o erupcién volcanica

e Motin, alborotos populares, huelgas y disturbios laborales
e Acto malicioso y vandalismo

e Lluvia e inundacion

e Darfos por agua

e Cobertura extendida

4.1.2 DESCRIPCION DEL PROCESO DE CONTRATACION Y EMISION DE UN
SEGURO ™

El contrato de seguro presenta las siguientes caracteristicas:

1.

Es un acto de comercio.- Efectivamente el contrato de seguro constituye un contrato
mercantil, regulado en el Cédigo de Comercio y en otros aspectos supletoriamente por
la legislacién civil.

Es un contrato solemne.- El contrato de seguro es solemne, ya que su
perfeccionamiento se produce a partir del momento en que el asegurador suscribe la
poliza, la firma del asegurador sirve para solemnizar el acuerdo previo de voluntades
entre las partes contratantes, respecto a los elementos del seguro.

Es un contrato bilateral.- En razén de que genera derechos y obligaciones para cada
uno de los sujetos contratantes,

Es un contrato oneroso.- Es oneroso, porque significa para las partes un
enriguecimiento y empobrecimiento correlativos, por cuanto al tomador del seguro se
le impone la obligacion de pagar la prima y al asegurador la asuncion del riesgo de la
que deriva la prestacion del pago de la indemnizacion de la que queda liberado si no
se ha pagado la prima antes del siniestro.

Es un contrato aleatorio.- Es aleatorio porque tanto el asegurado como el
asegurador estan sometidos a una contingencia que puede representar para uno una
utilidad y para el otro una pérdida, tal contingencia consiste en la posibilidad de que se
produzca el siniestro.

Es un contrato de ejecucién continuada.- Por cuanto los derechos de las partes o
los deberes asignados a ellas se van desarrollando en forma continua, a partir de la

celebracion del contrato hasta su finalizacién por cualquier causa.

(14) http://es.wikipedia.org/wiki/Contrato_de_seguro
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7. Es un contrato de adhesion.- El seguro no es un contrato de libre discusion sino de
adhesion, las clausulas son establecidas por el asegurador, no pudiendo el asegurado
discutir su contenido, tan sélo puede aceptar o rechazar el contrato impuesto por el
asegurador, solo podra escoger las clausulas adicionales ofrecidas por el asegurador,
pero de ninguna manera podra variar el contenido del contrato, pero todo esto

dependera de la voluntad y de la flexibilidad que tenga cada empresa aseguradora.

4.1.3 ELEMENTOS @4

Los elementos del contrato de seguro son los siguientes:

. El interés asegurable

. El riesgo asegurable

. La prima

. La obligacién del asegurador de indemnizar

El interés asegurable: por interés asegurable se entiende la relacion licita de valor
econdmico sobre un bien, cuando esta relacion se halla amenazada por un riesgo, es un
interés asegurable, el interés asegurable es un requisito que debe concurrir en quien
desee la cobertura de algun riesgo, reflejado en su deseo verdadero de que el siniestro no

se produzca, ya que a consecuencia de él se originaria un perjuicio para su patrimonio.

El interés asegurable no es solo un simple requisito que imponen las aseguradoras, sino
una necesidad para velar por la naturaleza de la institucion aseguradora, en efecto si
tomamos en cuenta estas premisas, tendriamos que la existencia de contratos sin interés
asegurable, produciria necesariamente un aumento en la siniestralidad y esto motivaria
una elevacion de las primas y el verdadero asegurado tendria que pagar un precio
superior al que realmente corresponderia a su riesgo, perjudicandose asi no solo él, sino
también la economia del pais, que tendria que soportar una carga econémica superior a
la debida.

(14) http:/les.wikipedia.org/wiki/Contrato_de_seguro
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El riesgo asegurable: es un evento posible, incierto y futuro, capaz de ocasionar un dafio
del cual surja una necesidad patrimonial, el acontecimiento debe ser posible, porque de
otro modo no existiria inseguridad, lo imposible no origina riesgo, debe ser cierto, porque
si necesariamente va a ocurrir, nadie asumiria la obligacion de repararlo.

El caracter eventual del riesgo implica la exclusion de la certeza asi como de la
imposibilidad, abarcando el caso fortuito, sin descartar la voluntad de las partes, siempre y
cuando el suceso no se encuentre sometido inevitable y exclusivamente a ella. La
incertidumbre no debe tener caracter absoluto sino que debe ser visto desde una
perspectiva econémica, para lo cual resulta suficiente la incertidumbre del tiempo en que
acontecerd, es decir, ya sea en lo que toca a la realizacion del evento o al momento en

que este se producira. El riesgo presenta ciertas caracteristicas que son las siguientes:

. Es incierto y aleatorio

. Posible

. Concreto

° Licito

. Fortuito

. De contenido econémico

En el contrato de seguro el asegurador no puede asumir el riesgo de una manera
abstracta, sino que este deber ser debidamente individualizado, ya que no todos los
riesgos son asegurables, es por ello que se deben limitarse e individualizarse, dentro de la

relacién contractual.

La prima: es otro de los elementos indispensables del contrato de seguro, constituye la
suma que debe pagar el asegurado a efecto de que el asegurador asuma la obligacion de
resarcir las pérdidas y dafios que ocasione el siniestro, en caso de que se produzca. Este
monto se fija proporcionalmente, tomando en cuenta la duracién del seguro, el grado de
probabilidad de que el siniestro ocurra y la indemnizaciéon pactada, asi tenemos que la
prima es el precio del seguro que paga el asegurado al asegurador como contraprestacion
del riesgo que asume éste y del compromiso que es su consecuencia.

Existen distintos tipos de primas:

Prima natural: En los seguros de vida es la prima que depende del cémputo matematico

del riesgo. Por esta razén, a mayor riesgo, mayor sera la prima natural, y viceversa.
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Prima pura: Es la prima de riesgo de los otros ramos de seguros.

Prima comercial: ésta es la prima que paga efectivamente el asegurado y se compone
de dos partes: la prima natural o pura por un lado y los gastos de explotacion y la
ganancia del asegurador por el otro. De esos gastos los mas importantes son:

e Comisién a favor de los productores que colocan los seguros.

e Comisién de cobranza que se paga a los colaboradores por la percepcién de las
primas.

e Gastos de administracién y propaganda.

e Recargo por fraccionamiento de la prima. La prima puede fraccionarse mediante
cuotas periddicas, y ello da origen a un recargo, como suele ocurrir con las ventas
a plazo.

e Margen de seguridad. Se trata de un recargo para prever cualquier aumento de
gastos y en particular la posibilidad de un riesgo mayor.

Prima nivelada: La aplicacién simple de la prima natural para el calculo de la prima
comercial haria prohibitivo el seguro de vida, a partir de una determinada edad. En este
caso la prima comercial aumentaria de continuo y llegaria un momento en que el
asegurado desistiria del contrato dado el alto precio que deberia abonar por su seguro.

Por ello ha sido necesario nivelar las primas a fin de que la prima comercial sea la misma,

en los seguros de vida, durante toda la vigencia del contrato.

Prima anica: es lo que debe abonar el asegurado cuando ello se hace en una sola

oportunidad.

Primas periddicas: la prima Unica se abona con pagos parciales, con lo cual se ofrece al

asegurado una posibilidad que puede decidir la concentracion de estas operaciones.

Obligacion del asegurador de indemnizar: esta obligacion constituye otro de los
elementos necesarios del contrato de seguro, ya que si no se indica el contrato no surte
efecto, resultando ineficaz de pleno derecho, este elemento resulta trascendente porque
representa la causa de la obligacibn que asume el tomador de pagar la prima

correspondiente, debido a que este se obliga a pagar la prima porque aspira que el
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asegurador asuma el riesgo y cumpla con pagar la indemnizaciéon en caso de que el

siniestro ocurra.

Esta obligacion depende de la realizacion del riesgo asegurado, esto no es sino
consecuencia del deber del asegurador de asumir el riesgo asegurable, y si bien puede no
producirse el siniestro, ello no significa la falta del elemento esencial del seguro, por
cuanto este se configura con la asuncién del riesgo que hace el asegurador al celebrar el
contrato, siendo exigible la prestacién indemnizatoria s6lo en caso de ocurrir el siniestro.
La indemnizacion, es la contraprestacion a cargo del asegurador de pagar la cantidad
correspondiente al dafio causado por el siniestro, en virtud de haber recibido la prima.

4.1.4 SUJETOS ¥
Dentro de esta relacion contractual encontramos a los siguientes sujetos:

El asegurador: es la persona juridica que esta autorizada expresamente por ley a prestar
servicios como tal y es ademas quien asume el riesgo y en virtud de ello se obliga a
indemnizar al tomador o al beneficiario del seguro por la produccion de un evento
previamente determinado e incierto, a cambio de percibir una retribucién que es conocida

como prima.

El bréker, corredor o agente de seguros: actla como un intermediario entre la
aseguradora y el tomador del seguro, su papel es el de velar por los intereses del
asegurado y de acuerdo a ellos generar un programa de seguros que se ajuste tanto a las

expectativas del cliente como a las capacidades de la aseguradora.

El tomador: es la persona natural o juridica que busca trasladar un determinado riesgo a
un tercero (empresa aseguradora) a efecto de que le sean resarcidos a €l o a un tercero
los dafios o perdidas que puedan derivar del acaecimiento de un suceso incierto a la
fecha del contrato de seguro. Con tal objeto debera abonar una retribucién (prima) al

asegurador.

El beneficiario: es la persona que, sin ser asegurado, recibe el importe de la suma

asegurada, en consecuencia, no esté obligado a satisfacer las primas a la compafiia

(14) http:/les.wikipedia.org/wiki/Contrato_de_seguro
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siempre y cuando no sea la misma persona que figura como titular en el contrato del
seguro, es decir que si el tomador obra por cuenta propia, se le llama por lo general
asegurado o contratante, ya que es el titular del interés asegurable que se encuentra
amenazado por el riesgo que traslada a través del contrato de seguro. En el caso de que
no sea asi, y por el contrario el tomador obra por cuenta ajena (en beneficio de persona
distinta) al tercero que tiene derecho a recibir la indemnizacion en virtud del seguro y que
propiamente no forma parte de la relacién contractual, se le conoce como beneficiario, y
este no estd obligado a abonar prima alguna, ni tampoco a cumplir con las obligaciones

emanadas del seguro, las cuales corresponderan siempre al tomador.

4.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO

El estudio de la localizacién consiste en identificar y analizar todas aquellas variables que
puedan influir en la eleccién del lugar donde se pretende localizar el proyecto, con el fin
de buscar la localizacion en que la resultante de estas fuerzas produzca la maxima

ganancia o el minimo costo unitario para el proyecto.

4.2.1 AREA DE MAYOR INFLUENCIA

Ecuador esta organizado en tres grandes regiones que atraviesan el pais de norte a sur,
desde el litoral maritimo hasta la frontera interior, denominadas la Costa, la Sierra y el
Oriente, la regién de la Sierra incluye once provincias, en las que vive el 45% de la
poblacion del pais; se trata de un area eminentemente agricola, con la excepciéon de la
capital Quito y algunas ciudades menores, en la Costa habita el 52% de la poblacion,

destaca Guayaquil, principal puerto y ciudad mas poblada del pais.

En cuanto a la emigracion que se ha establecido en Espafia la gran mayoria (76%)
procede de provincias de la Sierra (especialmente de Pichincha y Loja); en segundo lugar
(21%) aparece la zona de la Costa (especialmente Guayas, seguida por El Oro), y algo
menos del 3% es originario de la region de Oriente, en resumen se puede observar que la

mayoria de inmigrantes ecuatorianos radicados en Espafia pertenecen a la regién Sierra.
El estudio de mercado permitié observar que la mayor cantidad de inmigrantes provienen

en general de la provincia de Pichincha y Loja, por consiguiente este sera el segmento

con una mayor cantidad de familiares que se ubiquen en la misma provincia,
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constituyendo ésta una de las razones por las cuales el sector de localizacién del proyecto

se instala en la ciudad de Quito.

Otra de las razones constituye la proximidad a las aseguradoras con las que se va a
trabajar en conjunto, como se tiene conocimiento la mayoria de matrices principales se
encuentran en la ciudad de Quito, de igual manera se comportan las filiales o sucursales
de empresas extranjeras en el pais que eligen la capital como el lugar mas apropiado

para su localizacion.

Mayor procedencia de los

inmigrantes 23% 20% 15% 5%

Cercania a Aseguradoras 23% 20% 12% 10%
Cercania a Entidades bancarias 20% 18% 15% 10%
Mayor demanda de seguros 20% 18% 13% 12%
Costos de infraestructura 14% 10% 12% 14%

4.2.2.MICROLOCALIZACION

La ciudad de Quito de igual manera cuenta con zonas en donde se lleva a cabo la mayor
parte del comercio de la capital y que por consiguiente constituyen zonas de mayor
movimiento y afluencia de los ciudadanos, se habla principalmente de las regiones del
Centro, el Norte y el Sur de la ciudad, en donde se encontraran establecidos la mayor
parte de negocios y empresas de todo tipo de tamafio y con diversas actividades. De
acuerdo a esto, la zona en la cual se pretende establecer el negocio se delimita entre la
zona del Centro y Norte de Quito, entre las calles Patria, hasta las Naciones Unidas, en
donde los precios de arriendo de oficinas fluctian entre los $500 a $1500 délares

dependiendo de factores como tamafio, sector y adecuamiento del espacio fisico.

Tamafio sugerido de oficina.

Las instalaciones necesarias para una pequefia empresa de este giro incluyen, entre

otras, las siguientes areas:

93




e Recepcién y atencion a clientes

e Sala de agentes: en donde encontramos todos los departamentos distribuidos por
ramos, aqui los asesores se encargaran de atender a su cliente asignado.

e Direccién general

o Oficina de manejo de pagos y entrega de pdlizas, control de personal

e Oficina de folios y emision de pagos a las compaifiias.

4.3 INGENIERIA DEL PRODUCTO )
4.3.1 PROCESO DE DISENO Y PRODUCCION

e Inspeccidn e identificacion de riesgos
Se estara en capacidad de analizar las diferentes causas por las cuales se presenten
riesgos, y demas reclamos del seguro, lo cual servira como base para aprobar un siniestro

o modificar su cobertura si es que ésta no permite cubrir la totalidad del evento:

Analisis de Riesgos.- En el primer paso, se analizan los distintos riesgos a que se halla

expuesta la persona, en este caso el inmigrante como tal o su familiar, en esta etapa es
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fundamental la participacion activa de la Aseguradora con la que trabajemos, ya que por

su experiencia en el mercado colaborara en la identificacién de riesgos potenciales.

Evaluacién de Riesgos.- Una vez detectados los riesgos, se evalla su importancia y el
impacto que puede producir y es en ese momento donde se establecen los niveles de
transferencia de riesgo, es decir la recomendacion al cliente de contratar las polizas
desarrolladas, de esta manera se pueden desechar aquellos riesgos que
potencialmente no puedan ocasionar pérdidas debajo de tales niveles.

o Disefio de Programas de Seguros

Una vez realizada la Inspeccion de Riesgo, ésta sirve de guia para estructurar los
programas de seguros de acuerdo a las necesidades del cliente; el cual contiene las
pélizas de cada ramo involucrado, esta fase es clave se trata de sincronizar los riesgos
del cliente con las coberturas y clausulas ofrecidas en el mercado, por tanto la experiencia

y el equipo humano para realizar este trabajo es muy importante.

Se estructurard de una manera profesional, los productos que mas se ajusten a las
necesidades individuales de cada cliente, pretendemos contar con areas especializadas
para ramos de personas: vida, asistencia meédica, repatriacion, accidentes personales,

etc, y también para ramos generales como son el de robo y vehiculos.

e Colocacioén del Programa de Seguros en Aseguradoras

Estructurado el Programa de Seguros, se solicita la cotizacion a la aseguradora con el fin
de que se aseguren los riesgos a los que esta expuesto al cliente, la premisa es el costo
més equilibrado, el cual abarque coberturas y condiciones de acuerdo a las necesidades
del cliente.

e Administracién Técnica del Programa de Seguros

Una vez contratadas las polizas, las personas encargadas del manejo de la cuenta son

las responsables de hacer el seguimiento de todos los documentos, bajo la supervision
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del jefe del &rea, evidenciando que en la practica se plasme lo pactado originalmente con

la aseguradora.

e Liquidacién de Siniestros

El Departamento de Siniestros sera el encargado de asesorar, guiar e instruir en los
trAmites a seguir para los siniestros presentados; haciendo que el cliente reciba su
indemnizacién acorde a los términos contratados y en el menor tiempo posible, el servicio

de siniestro comprende lo siguiente:

- Andlisis y recomendaciones sobre el curso a seguir: Una vez que se ha tomado
conocimiento del siniestro, se debe asesorar respecto a los pasos a seguir, la
documentacién a presentar y las denuncias que fueran necesarias, plazos a cumplirse y

obligaciones a cubrir.

- Seguimiento y negociacién con las Aseguradoras de los siniestros: Se realiza el
seguimiento integral de los mismos junto con el liquidador designado y el Ajustador; con el
fin de asegurar el correcto pago de las eventuales indemnizaciones en tiempo y forma.
Aceptacién de los seguros y emisioén de las pélizas

La emision de las polizas se realiza mediante los siguientes pasos:

Solicitud del seguro.

Verificacion de todos los datos que constan en la solicitud.

Aceptacion del seguro.

P w D P

Emisién de la poliza.

La solicitud del seguro es el comprobante mediante el cual el asegurable solicita a la
compafiia un determinado seguro. Por ello en él figuran los datos necesarios para que el
asegurador conozca con exactitud el riesgo que ha de correr al contratar el seguro. Los

principales datos son:
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o Fecha.

. Datos de identificacion del asegurable.

. Objeto y riesgo del seguro.

. Descripcion de la cosa que ha de asegurarse.
. Importe del seguro.

La declaracion de salud disminuye los gastos de emision de la péliza, porque es menos
costoso verificar esa declaracion que hacer la revisibon médica integral, y simplifica
notablemente la gestion ante el asegurable para inducirlo a que tome un seguro de vida,
aceptada la solicitud, se emite la pdliza conforme a los datos de aquella y se entrega al

interesado.

4.3.2 ANALISIS DEL PRECIO DEL PRODUCTO

La prima es el precio del seguro, la contraprestacion econémica que tiene la persona que
quiere contratar el seguro a cambio de recibir cobertura por un riesgo, a diferencia de
otros productos y servicios la prima se paga por anticipado con el objeto de constituir un
fondo suficiente para el pago de la indemnizacion en caso de que se produzca un
siniestro. Podemos clasificar las primas en funcion de sus componentes, en funcién de su
forma de pago y de su duracién.

En funcion de sus componentes distinguimos en:

e Prima pura o de riesgo, entendiendo como tal la prima que exclusivamente esta
destinada a dar cobertura al riesgo, es decir, al pago de las prestaciones o
indemnizaciones, dicha cantidad se establece en funcidn de una estricta valoracion del
riesgo.

e Prima de inventario que se corresponde con la prima de riesgo mas los gastos de
gestién y administracion que se derivan de la operacién de seguro y que tiene que
soportar la aseguradora.

e Prima comercial que se corresponde con la prima de inventario a la que hay que
afadir fundamentalmente las comisiones derivadas de la venta del seguro a través de

mediadores.

(15) http://www.finanzas.com/noticias/finanzas.php?id=3549401
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En funcién de su forma de pago distinguimos en:

(15)

Unicas, cuando el pago se hace en una sola vez.
Periddicas, cuando la prima se paga por periodos definidos en la pdéliza (anuales,

mensuales, etc.)

En funcién de su duracion: @

Podemos distinguir entre anuales, plurianuales, fraccionarias (en periodos menores de un

afo).

4.3.2.1 CALCULO DE LA PRIMA ®

En el calculo de la prima de cualquier seguro entran en juego, como minimo, los

siguientes elementos:

Probabilidad de acaecimiento del suceso objeto del seguro y la mayor o menor

gravedad del mismo: cuanto mayor sea la probabilidad de que el riesgo se transforme
en siniestro, y cuanto mas graves sean sus consecuencias, mas alto sera el importe
de la prima, esta evaluacion se fundamenta en las estadisticas, que nos dan la
probabilidad teérica de la siniestralidad. Por lo tanto, la valoracion de este coste se
realiza "a priori", partiendo de todos aquellos estudios estadisticos que se consideren
necesarios y que permitan cuantificar adecuadamente las probabilidades e
intensidades de los riesgos que se desean cubrir.

Suma asegurada o capital aseqgurado.

Duracion del sequro.

Tipo de interés (en los seguros de vida), que se utiliza para actualizar importes a un

momento determinado.

Gastos del seguro: los gastos que intervienen en el seguro son los siguientes:

Gastos de gestion interna: las empresas tienen gastos de administracion (salarios,

alquileres, ordenadores...) necesarios para mantener su actividad, por lo que no bastara

cobrar la prima pura (ésta sélo cubre la parte correspondiente a los siniestros).

(15) http://www.finanzas.com/noticias/finanzas.php?id=3549401

(16) EDUFINET: EDUCACION FINANCIERA EN LA RED:
http://www.edufinet.com/index.php?option=com _content&task=view&id=431&Itemid=94
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Ser& necesario afadirle una cantidad adicional que permita a la aseguradora mantener su
actividad. Es decir, hay que cubrir todos los costes necesarios para poder emitir las
pélizas y atender siniestros, mas una parte del beneficio esperado por la actividad

empresarial que se desarrolla.

Gastos de gestidon externa: los seguros requieren de un esfuerzo considerable para
conseguir llegar al cliente. Es necesario formar y retribuir a un nutrido grupo de personas,
tanto de la entidad como externos, que consigan comercializar el seguro adecuadamente.
Este componente de gasto serd el necesario para hacer llegar el producto a los

potenciales demandantes.

e Recargos complementarios: la prima puede ir aumentada con un conjunto de

recargos, tales como impuestos, recargo a favor del Consorcio de Compensacion de

Seguros o el recargo a favor de la Comisién Liquidadora de Entidades Aseguradoras.

Combinando los elementos anteriores se construye cualquier prima de seguro. Estos
elementos afectaran de diferente forma en funcién de las caracteristicas particulares de

cada uno de ellos.

CA: Capital Asegurado

i: tipo de interés

V= 1/(1+i)t este es el factor de actualizacion financiera

e PP: Prima Pura

De esta manera, la formula a utilizar para calcular una pdéliza de seguro seréa la
siguiente:

loe — lasa

PP =g, -Vi2.c4 == ; VLo
A

El papel del agente de seguros no es el de establecer precios para los seguros en si, ya
gue éstos generalmente son establecidos por parte de las Aseguradoras basandose en
tasas reales del pais, simplemente el bréker suele presentar las diferentes cotizaciones al
cliente preocupandose por brindar el mejor asesoramiento para que se escoja la opcion

que mejor se ajuste a sus necesidades, sin embargo el paquete de seguros creado en
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este proyecto, sera un producto exclusivo con precios ya establecidos de acuerdo a las
coberturas que se han tomado en cuenta y calculado conforme a tasas y promedios de
gasto en el Ecuador.

A continuacién se presenta una tabla que contiene la media de comisiones por ramo que
las Aseguradoras en el Ecuador dan a los corredores, esta informacion se obtuvo
directamente del broker de seguros Uniseguros C.A. el cual es miembro activo de la
Asociacion Nacional de Asesores Productores de Seguros en el Ecuador (Anacse) y el
mismo que nos proporciond los porcentajes medios de comision que recibe por cada

seguro de los ramos que se citan:

RAMO DE SEGUROS MONTO DE COMISION
Seguros de vida y asistencia medica 15%
Seguros de repatriacion 15%
Seguros de vehiculos 12%
Seguros contrarobo 12%

FUENTE: UNISEGUROS C.A.
ELBORADO POR: TATIANA SANDOVAL

4.4. DESCRIPCION DEL PRODUCTO COMO TAL

A continuacién se presenta un cuadro en el cual se describe el programa de seguros que
se piensa manejar como agente y la prima que se estima cobrar mensual o anualmente,
dependiendo de la forma en que el cliente quiera pagar ya que simplemente se le trata de
brindar una facilidad de pago que por lo general es anual; existe un plan completo que
incluye los cuatro tipos de seguro: repatriacion, vida y asistencia médica, vehiculo,
incendio y robo; y también existen dos combinaciones de este paquete completo que se

dividen en un plan de vida y un plan de bienes.

Cabe mencionar que la creacion de este paquete de seguros con sus combinaciones de
planes incluye coberturas y primas Unicas en el mercado, constituyéndose asi como el
primer producto existente para inmigrantes y sus familiares con estas caracteristicas. Para

respaldar este producto, se presenta en los anexos No. 1,2 y 3, certificaciones de tres
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Aseguradoras Ecuatorianas, que indican que este plan de seguros se enmarca dentro de

los costos y coberturas que actualmente se comercializan en este segmento de mercado.

Coberturas para el titular en Espafia

Repatriacion de restos mortales

Tasa de mortalidad - por mil
Universo Total de Clientes
No de asegurados estimado
Mortalidad estimada - nimero de personas

Mortalidad estimada - siniestros por pagar

Prima minima a cobrar por persona por afio
Prima minima a cobrar por persona por mes
Cobertura para familiares en Ecuador
Vida
Tasa de mortalidad - por mil
Numero total de familiares en funcién del nimero de
asegurados estimado

Mortalidad estimada - nimero de personas

Mortalidad estimada - siniestros por pagar

Prima por titular para cobertura de familiares por afio
Prima por titular para cobertura de familiares por mes
Asistencia Médica

Gasto promedio de salud por hogar
Deducible de la poliza por persona

10.000,00 10.000,00

5,30 5,30
244.120,00 244.120,00
10.000,00 10.000,00

53 53

530.000,00 530.000,00

53,00 53,00

4,42 4,42

2.500,00  2.500,00
4,21 4,21
40.000,00 40.000,00
168 168

421.000,00 421.000,00

42,10 42,10
3,51 3,51
2.000 2.000

966,48 966,48
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Prima total por afio $1.368,17 $1.048,17 $320,00

Prima total por mes $114,01 $87,35 $26,67

4.5 FLUJOGRAMA DEL PROCESO DEL DESARROLLO DEL PRODUCTO
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VENTA DE SEGUROS

ASEGURADORA

AGENTE

CLIENTE

INICIO

DISENO DEL
PAQUETE
DE
SEGUROS

CONTACTO CON LA
ASEGURADORA Y
OFRECIMIENTO DEL
SERVICIO

v
ACEPTACION DEL
SERVICIO Y
DEFINICION DE
NUMERO DE CLIENTES

h 4
CONTACTO CON EL
CIENTE Y
OFRECIMIENTO DEL
SERVICIO

ACEPTACION DE

SERVICIO

v
ESTRUCTURACION DEL
PROGRAMA DE
SEGUROS Y SOLICITUD
DE LA POLIZA

h 4
ACEPTACION DE LA
SOLICITUD Y ENTREGA
DEL CONTRATO AL
AGENTE

h 4

EMISION DE LA POLIZA
Y ENTREGA AL

CLIENTE
[
v
RECEPCION DE LA
POLIZA
]
v
COBRO DE LA PRIMA
e v
PAGO
PAGO
EFECTIVO F'NAgC'AD

]

v

—

RECEPCION DEL PAGO
Y CANCELACION DE
LA COMISION AL
AGENTE

COBRO DE LA
COMISION v

FINAL DEL PROCESO
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CAPITULO V

ESTUDIO ORGANIZACIONAL

El agente o corredor de seguros es la persona legalmente autorizada que representa a
una compafiia de seguros es el llamado a cumplir con todas las exigencias o necesidades
del asegurado, para obtener la méaxima y mejor proteccion de aquellos bienes que
representan para el asegurado su bienestar presente y su futuro. El corredor trabaja,
obligadamente, en coordinacion entre el asegurado y la aseguradora.

En Ecuador existe la ANACSE (Asociacion Nacional de Agencias Colocadoras de
Seguros del Ecuador) que agrupa a la mayoria de corredores o intermediarios. El 80% de
las primas generadas por seguros del sector privado es manejado por afiliados de
ANACSE, los requisitos que se deben reunir para ingresar a esta Asociacion son un pago
inicial de $500 usb en concepto de inscripcion y una cuota que se paga mensualmente y

se fija en proporcién de los ingresos del broker.

El agente de Seguros actia como intermediario entre Clientes y Aseguradoras, puede
presentar su propio programa de seguros y manejarlo como si fuese su producto estrella,
es responsable de conjuntar a dichas partes y su objetivo es proporcionar al cliente un

producto (Programa de Seguros) que se ajuste a sus necesidades.

La principal funcion de un agente de seguros es el de velar por los intereses de los
asegurados / clientes frente a las Aseguradoras, para lo cual desde el inicio de la relacion
el broker vela por la correcta evaluacién de los niveles de riesgo potenciales, ya que con
esta informacion se establecen coberturas adecuadas en el contrato, cabe mencionar que
el broker es también el responsable de verificar que las liquidaciones de los siniestros
sean acorde a las condiciones establecidas en los contratos de seguros a fin de que el

cliente este satisfecho con la liquidacion recibida.

5.1 ASPECTOS LEGALES 7

ROL DEL GOBIERNO

NUEVAS DISPOSICIONES EN LA INDUSTRIA DE SEGUROS
Republica del Ecuador

Superintendencia de Bancos y Seguros

Subdireccion de Estudios

(17) http://www.superban.gov.ec/medios/PORTALDOCS/downloads/articulos financieros/Estudios%20Tecnicos/AT tendencia

s requlacion seqguros.pdf
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La necesidad de contar con una normativa internacional que establezca los lineamientos
generales y especificos por los que ha de desenvolverse el sistema bancario y financiero
en el mundo, también se acopla necesariamente a la industria de los seguros.

En este sentido, las tendencias mundiales en normativa para el sector asegurador estan

enfocadas en base a una eficiente administracion de los riesgos.

Las ultimas tendencias mundiales en cuanto a regulacién de la industria de seguros
dictaminan que la supervision debe estar basada en riesgos y es por ello que cada vez
mas el sector asegurador ha concienciado sobre la importancia de una adecuada gestién
de riesgos. Y dado que la actividad de los seguros en el pais es relevante, y como el eje
fundamental de su gestion de negocio esta dado por la “confianza”, se necesita por sobre
todo que el sector cuide y proteja su mercado y por ello es indispensable su actualizaciéon

en términos de regulacion y supervision.

En Ecuador el sector de los seguros fundamenta su accionar con base en la produccion
de primas, la solvencia que esta ligada a las reservas técnicas y las inversiones
obligatorias que muestra un panorama de excedentes y deficiencias. No obstante, el
enfoque primordial estaria dispuesto sobre el tema de solvencia; y, mientras el IAIS,
Asociacién Internacional de Supervisores de Seguros, lo enfoca en tres niveles; la Unién

Europea distingue tres pilares con un esquema similar. ¢

Como se menciond al inicio, el nuevo modelo prudencial de supervision de seguros
promueve la gestion de riesgos. Cabe mencionar que la aplicacion del enfoque basado en
riesgos fue aplicado por la banca (Basilea Il) hace aproximadamente una década (1999);
como una herramienta que le ha permitido hasta la actualidad trabajar bajo el esquema de
una supervision mas profunda basada en el desarrollo de propuestas metodolégicas que

permitan mitigar el riesgo. ™©

Sin lugar a dudas el proyecto regulador planteado por la Unién Europea, que se ha dado
en denominar “Solvencia II”; es una magnifica oportunidad para supervisores y
reguladores de todo el orbe para redisefar el esquema normativo actual, posibilitando
efectivamente un avance en el desarrollo de la actividad de los seguros en un entorno

mas actual. 4"

(17)http://www.superban.gov.ec/medios/PORTALDOCS/downloads/articulos financieros/Estudios%20Tecnicos/AT tendencias

requlacion_seguros.pdf
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En el ambito de los seguros y del mercado de valores el enfoque basado en riesgos y su
aplicacion son acepciones mas bien recientes y estdn basados en la experiencia del
sistema bancario. En efecto, Solvencia Il, viene a ser para la Industria Aseguradora, o
gue ha sido Basilea Il para la banca. Este macro proyecto iniciado en el seno de la Union
Europea en mayo de 2001, ha previsto materializarse entre 2010 y 2012, destacandose
ingentes cantidades de recursos que se han movilizado durante todo este tiempo, en pro
de cumplir con las directrices de Solvencia Il. Los objetivos de este proyecto son:

e Adaptar los requerimientos de capital minimo al perfil de riesgos de cada Entidad.

e Adoptar la “Teoria Moderna de Manejo del Portafolio”

e Procurar la solidez del Sistema Financiero como tal.

e Encarrilar mediante una normativa adecuada la adopcién de las mejoras en la gestion

del Riesgo.

Dicha norma (Solvencia Il), se basa en tres pilares fundamentales, en donde se enfatizan
los controles internos y los procesos de administracion de riesgos, cimentados en

modelos estadisticos elaborados con la informacidn histérica de las entidades.

Pilar 1: Requerimientos de capital *”
Cbémo se calcula el capital minimo y qué requisitos deben cumplir las entidades para

acogerse a métodos mas o menos sofisticados.

Pilar 2: Procesos de supervision "

Se establecen los principios generales para el ejercicio de la labor supervisora.
Pilar 3: Disciplina de mercado ®”

El enfoque del Pilar I, frente a la disciplina de mercado plantea en si, la necesidad de
divulgar o revelar los requerimientos y recomendaciones hechas al mercado asegurador,
plantedndose crear de este modo transparencia, permitiendo que ciudadanos comunes,
agentes operadores de seguros o los propios participantes del mercado de seguros

evallen los niveles de riesgo asumidos por cada aseguradora.

(17)http://www.superban.gov.ec/medios/PORTALDOCS/downloads/articulos financieros/Estudios%20Tecnicos/AT tendencias requ

lacion seguros.pdf
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Para que esto se cumpla en primera instancia se debe hacer un sefalamiento particular

sobre la divulgacion de riesgos asi:

o Establecer los Riesgos,
o Determinar Sensibilidades o falencias claves; y

e Realizar un andlisis de escenario de activos y provisiones técnicas.

Segun los informes redactados por la Comisién Europea (CE) a través de su estudio, los
principales riesgos que deben encarar las compafias de seguros de vida son por: la
garantia derivada del seguro de vida, mortalidad y longevidad; riesgo de inversién o de
mercado; riesgo de manejo; riesgo de crédito; riesgo de calce y riesgo de

provisionamiento.

En las empresas que laboran en los ramos de “No Vida” los contratos de seguros cubren
los riesgos por un periodo corto, tipicamente un afio. Inclusive en algunas lineas de
negocio, la garantia puede tener un limite de pérdidas que las aseguradoras deberian

cubrir con una cantidad maxima cubierta por la poliza.

La actividad de seguros en el Ecuador se rige por la Superintendencia de Bancos y

Seguros y se fundamenta en: “La Ley de seguros”

Principios bajo los cuales se rigen los seguros "

Son los fundamentos doctrinarios en que se basa la actividad aseguradora y son las

normas que rigen las relaciones entre Asegurador y Asegurado. Son los siguientes:

1- Principio de Buena Fe: Llamado la "ubérrima fide" o la méxima buena fe que debe
sustentar la validez del contrato de seguro, cuando las partes se rigen por actos de
absoluta veracidad, a fin de evitar todo intento de dolo o mala intencion. Por ejemplo,
si un asegurado hace declaraciones falsas para la apreciacion del riesgo, no actia de
buena fe, mas bien trata de engafiar u ocultar algo para lucrar del seguro, lo cual no

es buena regla de fuego.

(17)http://www.superban.gov.ec/medios/PORTALDOCS/downloads/articulos financieros/Estudios%20Tecnicos/AT tendencias

requlacion seguros.pdf
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Principio de Indemnizacion: trata de evitar un afan de lucro por parte del asegurado,
en vez de tener un seguir para garantizarle solamente una proteccion que le libere de

una pérdida o dafio.

Principio de Interés Asegurable: Vinculado con el anterior, hace que el seguro proteja
el valor econémico de un bien hasta una suma maxima de pérdida, pero sin exceder el
valor real total de dicho bien. Seria absurdo, por ejemplo, que un determinado

asegurado tuviera un interés asegurable de 100 por un bien que sélo vale 50.

Principio de Subrogacién: Consecuencia del principio de indemnizacion, que faculta al
asegurador (una vez que ha indemnizado una pérdida) a recuperar de terceras

personas responsables, en caso de haberlas.

Principio de Contribucién: Segun este principio, en caso de que una misma materia
asegurada tuviera "otros seguros”, la pérdida total debe ser compartida por los otros

aseguradores en proporcion a los capitales asegurados.

5.2 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

5.2.1 REQUISITOS A CUMPLIR

Para constituirse y operar como un Agente de Seguros se debe poseer la respectiva

aprobacién de la Superintendencia de Bancos y Seguros y el Contrato Mercantil de

Agenciamiento, el cual es celebrado entre las partes, para conseguir ésta aprobacion y

para poder realizar el contrato, es necesario cumplir con los siguientes requisitos:

1-

Carta a la Superintendencia de Bancos y Seguros solicitando la licencia para la

constitucion de un broker de seguros en el pais.

2.-
3.-

Designacion de un Directorio y un Representante Legal de la empresa.

Papeles del Representante Legal: Récord Policial, Copias de cédula de identidad,

papeleta de votacion, etc.

4.- Toma de examenes en los debidos ramos en los que se vaya a especializar el broker.

5.-

Fondo de garantia de $40.000 délares en certificado financiero emitido por cualquier

banco comercial o asociacion de ahorros y créditos.

6.- Expedicion de licencia por parte de la Superintendencia de Bancos y Seguros.

7.- La licencia ya adquirida debera ser renovada cada 3 afios.
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5.2.2 DEFINICION LEGAL

e Por la actividad que se cumple es una empresa de Servicios creada con el fin de
atender ciertas necesidades.

e Se pertenece al Sector Privado pues el aporte del capital corresponde a personas
naturales o juridicas del mismo.

e Se constituye como una Sociedad o Compafia ya que el capital (propiedad) se
conforma mediante el aporte de varias personas naturales o juridicas, esto también

convierte al agente de seguros en una compaiiia limitada.

5.2.3 FILOSOFIA DE LA EMPRESA

Busca constituirse como una organizacion dedicada al corretaje de seguros, que asesore
al cliente en la evaluacion y manejo de sus riesgos, en virtud del manejo profesional,
serio, eficaz e innovador de las pdélizas de los clientes, se pretende consolidar una
posicion de privilegio en el mercado ecuatoriano de seguros, se busca mantener un
liderazgo desde el inicio debido a la creatividad, tecnologia y profesionalismo en la
atencion de nuestros clientes. Una de las claves de nuestro éxito es la de prever las

necesidades de nuestros clientes y prepararlos para los cambios del mercado.

A través de los afios la filosofia no variara en cuanto a la indeclinable decision de ofrecer
servicios de la mas alta calidad; las conexiones internacionales, sumadas a programas de
entrenamiento al personal permitiran mantener el liderazgo y el posicionamiento de tal
manera que se pueda acceder a los mas importantes mercados de seguros en el mundo

para el beneficio de los clientes.

SE BUSCA CONTAR CON:

PERSONAL AREAS LIDERAZGO EN EL

HUMANO ESPECIALIZADAS MERCADO
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MISION

Ofrecer una asesoria personalizada en los ramos de seguros en los que nos vamos a

especializar, presentando productos que se ajusten a las necesidades del cliente y

protegiendo sus intereses. Somos expertos en el Disefio de Programas de Seguros,

Colocacién y Negociacion con Aseguradoras en base a las mejores condiciones del

mercado, Administracién Técnica y Liguidacion de Siniestros.

VISION

Se pretende para el afio 2017 convertirse en una empresa corredora de seguros lider en

el mercado de inmigrantes ecuatorianos en Espafia, a través del manejo profesional,

serio, eficaz e innovador de las pdlizas de los clientes, que nos permita consolidar una

posicion de privilegio en nuestros consumidores.

5.3 ANALISIS FODA

FORTALEZAS

-Intelectual humano capacitado.

- Conocimientos sobre el mercadoy la
naturaleza del negocio.

- La creacion de un paguete dnico y nuevo, con
coberturas especificas.

DEBILIDADES
- Poca capacidad para expandimos.

- No se cuenta conuna filial propia establecida
en Espafia, y no se posee canales de contacto
directos

- Falta de experiencia en el mercado
internacional.

OPORTUNIDADES

- Crecimiento constante del sector inmigrante
ecuatoriano en Espafia.
- Nuevos habitos de consumo: las personas
cada vez mas contratan seguros.
- Gran proporcion de la poblacion con
familiares inmigrantes.

AMENAZAS

- La distancia que existe entre nosotros y
nuestros clientes que se hallan en Espafia.
- El establecimiento de nuevos brokers con

productos similares.

- El constante aparecimiento de nuevas

aseguradoras de otros paises que también
ofrecen seguros en Espafia.

5.4 ANALISIS DE LA ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION.

5.4.1 DEFINICION DE PROCESOS

PROCESOS AGREGADORES DE VALOR

PROCESOS DE APOYO
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5.4.2 CADENA DE VALOR

CADENA DE VALOR

ESTRUCTURA
CIONY
PRODUCCION

EMISION Y
COBRO

COMERCIALIZA
CION

USUARIOS
CLIENTES

ASISTENCIA FINANCIERA

AREA DE TECNOLOGIA E INFORMATICA

5.4.3 ORGANIGRAMA

DIRECTORIO

PROCESO GOBERNANTE

GERENTE GENERAL

PROCESO GOBERNANTE

AGREGADOR DE VALOR AGREGADOR DE VALOR AGREGADOR DE VALOR

AREA LEGAL

ASESORIA DE APOYO DE APOYO
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PROCESOS GOBERNANTES

Tienen la finalidad de orientar la gestion institucional mediante la formulaciéon de politicas;
estrategias, acuerdos, reglamentos, normas, inherentes al cumplimiento de la vision,
mision, objetivos y funcionamiento del broker de seguros, seran los encargados de
gestionar la parte estratégica de la empresa y de la toma de decisiones de cualquier

indole dentro de ella, estos procesos gobernantes seran:

1.- Directorio

El Directorio cumple con la funcién de controlar la Gerencia de la empresa, los ejecutivos
que gestionan la compafiia deben rendir cuentas al Directorio, integrado por
representantes designados también por los accionistas, quienes para lograr una
adecuada supervision, suelen contratar a personas experimentados en el sector para que
brinden sus visiones independientes de la marcha de los negocios a cargo, en el dia a
dia, de la Gerencia.

2.- Gerente General

Entre sus funciones estan las siguientes:

Designar todas las posiciones gerenciales.

e Realizar evaluaciones periédicas acerca del cumplimiento de las funciones de los
diferentes departamentos.

e Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos anuales y
entregar las proyecciones de dichas metas para la aprobacién de los gerentes
corporativos.

e Coordinar con las oficinas administrativas para asegurar que los registros y sus
andlisis se estan ejecutando correctamente.

e Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, gerentes corporativos y

proveedores para mantener el buen funcionamiento de la empresa.

PROCESOS AGREGADORES DE VALOR

Estan dirigidos a desarrollar y aplicar la parte productiva de la cadena de valor de la

empresa, seran los encargados de comercializar, disefiar y emitir el producto, con lo que
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se cumpliran los objetivos y las metas establecidas por el bréker de seguros, estos

procesos agregadores de valor seran:

1. Direccion Comercial

El area comercial es la encargada de poner los productos y servicios que genera la
empresa en su proceso productivo, por ello es necesario implementar un control eficiente
dentro de su estructura, la funcion comercial es considerada, en términos funcionales,
como la primera etapa de la cadena de produccién, que comienza con la contratacion de
recursos materiales y humanos, continua con la transformacién de dichos recursos en

productos y servicios y finaliza con la colocacion de estos en el mercado.

Con base en lo anterior, se podria decir que los resultados obtenidos por la empresa en
gran parte estan supeditados a los obtenidos en el area comercial, debido a que cuando

se completa el ciclo es cuando verdaderamente se miden y concretan los mismos

2.- Areas encargadas del manejo y gestion de los distintos seguros

Seguros de vida y asistencia médica: En los seguros de este tipo, al fallecimiento del

asegurado, el asegurador abona al beneficiario instituido por aquél el importe del seguro.

e Seguros en caso de vida: En estos seguros la entidad aseguradora abona al
asegurado el importe del seguro, siempre que viva al vencimiento de un
determinado periodo de tiempo. También puede convenirse el pago de una renta
periddica mientras viva el asegurado, a partir de una fecha establecida de
antemano.

e Seguros mixtos: Constituyen una combinacion de los seguros de muerte y de vida.
Por lo tanto, el importe del seguro se paga a los beneficiarios si el asegurado muere

antes de vencer el contrato, y se le entrega a él si supervive a esa fecha.

Seguros de Repatriacion: Las polizas de repatriacion cubren los gastos de traslado del
fallecido a su lugar de origen y los de un acompafiante, ademas de ofrecer prestaciones
econémicas de diversa cuantia, es un seguro disefiado especialmente para los

inmigrantes, cada dia un mayor numero de individuos encuentra en las poélizas de
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repatriacion el complemento perfecto a los seguros de viaje debido, principalmente, al

aumento que han experimentado los desplazamientos al extranjero.

Su principal atractivo es que este tipo de seguro agiliza los trdmites necesarios ante un
posible accidente, enfermedad o el fallecimiento de una persona que se encuentre fuera
de su lugar de residencia habitual. Asimismo cubren los gastos del traslado del cuerpo al
aeropuerto mas cercano y del billete de un acompafante. Por otro lado, la masiva llegada
de inmigrantes ha provocado que estos seguros se estén convirtiendo en el producto
estrella de las entidades aseguradoras, asi como de bancos y cajas de ahorro, que
también se han apuntado a promocionarlos conscientes de que la demanda ira en

aumento.

Seguro de Automoviles: Cubre los dafios o la pérdida como consecuencia del uso de los
vehiculos automotores. Basicamente protege dafio propio del vehiculo a consecuencia de
choque o volcadura, incendio, robo y rotura de vidrio. Cubre ademas responsabilidad civil

o dafos a terceros

Seguro contra Robo y Asalto: Cubre la apropiaciéon ilicita de bienes o valores,
ocasionada por persona ajena con perjuicio del Asegurado, mediante la violencia, fractura
0 amenaza. La Pdliza de Cobertura define y establece las diferentes modalidades de este

riesgo y las condiciones de los seguros.

PROCESOS HABILITANTES DE ASESORIA

Son aquellos que con sus conocimientos técnicos especializados, asesoran a los
procesos gobernantes, a los agregadores de valor y habilitantes de apoyo,
proporcionando la base y fundamentos técnicos - legales para un debido y motivado

desenvolvimiento de las actividades de la empresa, de este proceso se encargara:

1. Area Legal

Esta area brinda el apoyo para que las competencias institucionales se realicen dentro del
marco de legalidad y con ello las decisiones que se tomen se apeguen a derecho,
mediante la investigacion y actualizacion de la doctrina, jurisprudencia y legislacion, a fin
de plantear soluciones a conflictos dentro del marco de competencia. Ademas, la atencion

de los tramites que en materia legal corresponde.
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PROCESOS HABILITANTES DE APOYO

Proporcionan y viabilizan los productos y servicios de los procesos gobernantes,
habilitantes de Asesoria, los agregadores de valor y para si mismos, permitiendo la
efectiva gestion institucional; dentro de estos procesos encontraremos las siguientes

areas:

1.- Area Financiera

Encargada de maneja la parte contable de la empresa, la elaboracion de balances, la
emision de rol de pagos, el pago del personal, la administracion de recursos, la correcta
distribucion de los ingresos, etc, también se encargara de cobrar todas las primas de los
clientes, es decir, el costo del seguro, que establece una compariia de seguros calculada
sobre la base de célculos actuariales y estadisticos teniendo en cuenta la frecuencia y
severidad en la ocurrencia de eventos similares, la historia misma de eventos ocurridos al

cliente, y excluyendo los gastos internos o externos que tenga dicha aseguradora.

2.- Area de Tecnologia e Informética

Encargada de dar mantenimiento a las herramientas de tecnologia que el negocio
utilizara, también se especializara en la adquisicion de y el desarrollo de destrezas que
permitan tanto la comprension de los objetos técnicos como la intervencion sobre ellos,
bien sea modificAndolos o creandolos, fomentando las aptitudes innovadoras en la
busqueda de soluciones a los problemas existentes y sensibilizando al resto de los
empleados en el aprovechamiento de los recursos, fomentando un conocimiento
integrado basado en las tecnologias de la informacion actuales y la comunicacion como
herramientas para localizar, crear, analizar, intercambiar y presentar cualquier tipo de

informacion que la empresa utilice y/o solicite.

5.5 PROCESO DE RECURSOS HUMANOS
Perfil profesional del agente

Lo que se busca en la empresa es principalmente ingenieros comerciales especializados

en seguros, los agentes de seguros necesitardn ser capaces de responder a las
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necesidades de clientes en todo el mundo, Las redes globales de filiales propias y las
alianzas de network deben estar a la orden del dia, ademas, los programas de seguro de
riesgos grandes o complejos se colocan cada vez con mas frecuencia sin discriminacion

de las fronteras nacionales.

Los agentes de seguros deben reunir los requisitos mas estrictos del conjunto de
mediadores de seguros en cuanto a formacion en materia financiera y de seguros
privados establecidos por la Superintendencia de Bancos y Seguros y por la Anacse, por
consiguiente deberan acreditar honorabilidad comercial y profesional.

Descripcién de perfiles:

Hay ciertos mecanismos que tiene toda Organizacion, que precisamente son "destrezas
de un buen empleado”, porque en definitiva las personas tienen que capacitarse para
trabajar constantemente en conjunto con otras personas, de igual manera todos los
grupos son dirigidos y gerenciados por personas con ciertas cualidades que se
encuentren en capacidad de guiar y reconocer los esfuerzos y resultados de los demas en
la consecucion de los objetivos de la empresa. El director o gerente puede ser muy
competente, pero si no le da importancia a la gente que trabaja a su alrededor, no
reconoce sus esfuerzos, ni si quiera le comunica que espera que haga un buen trabajo, y
gue le va a ayudar en ese trabajo, lo que esta generando en los demas son expectativas
negativas y estos se van a sentir muy incomodos, sentirdn que no podran hacerlo y cada

vez que interactden con el gerente como supervisor se van a sentir muy mal.

Los gerentes, lideres y trabajadores deben ser personas de alto nivel de desempefio,
destrezas, habilidades técnicas y emocionales, deben desarrollar capacidades de dar
sentimientos que cada vez se hagan méas competitivas y necesarias en la familia, la

gerencia y la sociedad.

Auto-conciencia.- La habilidad para reconocer y comprender los propios estados
emocionales, sentimientos, rasgos, asi como su efecto en las demas personas. Las
competencias que se miden y desarrollan en esta categoria son la auto-confianza, la

capacidad para despertar estados emocionales alegres y llenos de buen humor.
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Auto-regulacién.- La habilidad para controlar y redireccionar impulsos y estados
emocionales negativos, unido a la capacidad para suspender juicios y pensar antes de
actuar. Las competencias que se miden y desarrollan en esta categoria son: Auto-control,

confiabilidad, conciencia, adaptabilidad, orientacion a resultados e iniciativa.

Empatia.- Las habilidades para sentir y palpar las necesidades de otros y de la propia
organizacion, unida a la apertura para servir y cubrir las inquietudes de quienes le rodean.
En esta categoria se miden y desarrollan la empatia, la conciencia organizacional y la

orientacioén al servicio.

Socializacién.- Engloba el dominio de estrategias y formas de relacionarse afectiva y
efectivamente con las demas personas, creando redes de relaciones, construyendo
climas agradables, abiertos y efectivos en sus conversaciones. Las competencias en esta
categoria son el desarrollo de persona, liderazgo, influencia, comunicacion, gerencia del

cambio, manejo de conflictos, construccion de redes y la cooperacién en equipo.

5.5.1 FORMAS DE VINCULACION LABORAL

Las personas pueden estar vinculadas laboralmente mediante contrato de trabajo, o por
medio de una relacién legal y reglamentaria, en este Ultimo caso porque se vincula a una
entidad publica. El contrato de trabajo es un acto juridico celebrado entre una persona

natural: el trabajador, y una persona natural o juridica: el empleador.

Para que exista contrato de trabajo se requiere:

1. La prestacion de un servicio en forma personal por el trabajador.
2. La continuada subordinacion y dependencia del trabajador respecto del empleador.

3. Un salario como retribucion del servicio.

Una vez reunidos estos tres elementos, existe contrato de trabajo y no deja de serlo por
razén del nombre que se le dé, ni de otras condiciones que se le agreguen, o por las

modalidades que se utilicen. (Art. 23 Cédigo del Trabajo)
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5.5.2 PROCESO DE SELECCION

Para realizar el proceso de seleccion, se seguird una secuencia de pasos en la cual se

determinard el personal idoneo que redne los requisitos necesarios. Pasos a seguir:
1. Puesto vacante

Independientemente del tipo o giro de empresa siempre cuando se realice el proceso de

seleccidn debe iniciar con un puesto vacante, el cual no es ocupado por nadie.
2. Requisicién

Una vez que se cuenta con un puesto vacante es necesario dar a conocer la existencia
de este, la cual se da por medio de la requisicion que es realizada por el jefe inmediato
gue solicita el puesto y, posteriormente, es enviado al encargado de realizar el proceso de

seleccion.
3. Anadlisis de puesto

El andlisis de puesto constituye uno de los 3 elementos esenciales para lograr el objetivo
del proceso de seleccion. Este es una herramienta necesaria que se debe de tomar en
cuenta ya que con él se obtiene el perfil, habilidades y demas que requiere el puesto para

ser desempefado de manera efectiva.
4. Inventario de Recursos Humanos

En la mayoria de las empresas cuentan con un inventario de Recursos Humanos el cual
constituye un lugar donde se va archivando los expedientes de los empleados cuya
documentacion contiene datos relevantes de su desempefio que van desde la solicitud de
empleo, las pruebas que se realizaron en el proceso de seleccion, las incapacidades que

ha tenido, permisos, etc.

Al momento de presentarse un puesto vacante suele acudirse a esté medio con el fin de
verificar si en la empresa existe la persona adecuada dentro de la organizacion para

ocupar el puesto.
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5. Reclutamiento

El reclutamiento es un medio o técnica utilizado por las empresas para obtener a

candidatos que estén acordes con el perfil que la empresa desea.

e El reclutamiento puede ser interno o externo.

a. Reclutamiento interno

Definimos al reclutamiento interno como el medio en el cual se basan muchas empresas
para conseguir a posibles candidatos, pero dentro de la misma, las formas en que se

presenta éste son: bolsa de trabajo interna, amigos, parientes, entre otros.

b. Reclutamiento Externo

Esta técnica se utiliza una vez que se realiza el Reclutamiento Interno y no se encontré a
la persona indicada. Se pasa a éste para buscar candidatos ajenos a la organizacion, un
medio utilizado es el periédico, sin embargo es en Ultima instancia cuando se recurre a él,
a causa de que resulta ser muy costoso y sélo cuando se trata de reclutar a personal de

nivel intermedio y administrativo.

6. Solicitud de empleo

La solicitud de empleo permite que el aspirante tenga una mayor cercania con la
empresa, pero sucede lo mismo con la empresa. Este es un formato que en ocasiones es
establecido por la empresa, pero basicamente contiene los datos generales del aspirante,
el sueldo que aspira, trabajos anteriores, direccion, entre otros mas, la solicitud permite
que la empresa se forme una impresion muy general del aspirante, consideramos que es

muy importante para establecer contacto entre él y la organizacion.

7. Entrevista

Una vez que se cuenta con un numero determinado de solicitudes, se escoge aquellos
que estén lo mas cercanamente posible a reunir los requisitos indispensables para el
puesto. Posteriormente se pasa a la entrevista, la entrevista es un recurso del que se
basa la empresa para conocer mas datos relevantes sobre el candidato sobre una serie

de preguntas que se le hacen a la persona que solicita el puesto.
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8. Informe de la entrevista

Ya realizadas las entrevistas correspondientes es necesario proceder a un informe de
ello con el objetivo de no emitir informacion dada por el candidato, generalmente, cada
empresa tiene su propio formato del informe pero, por lo general contiene: apariencia
personal, condiciones fisicas, deseo que presenta y muchos mas, también es necesario
que en ese mismo reporte dé una autoevaluacién del entrevistador, puesto que la actitud

que presento éste sera factor que marque el transcurso de la entrevista.

9. Pruebas de idoneidad o psicoldgicas

Existen diferentes tipos de prueba psicoldgicas que se pueden aplicar a los solicitantes,
pero en definitiva todas ellas se utilizan para medir las habilidades y capacidades con las
gue cuenta, son en forma de test, donde se presenta una pregunta con diversas opciones
entre las cuales sélo una puede ser elegida, gran parte de las empresas aplican éstas a
los niveles intermedios o administrativos, considerando que los niveles bajos, no es

indispensable para el trabajo fisico.

10. Pruebas de trabajo

Otra de las pruebas empleados por las empresas son las pruebas de trabajo, las cuales
consisten en proporcionarle al aspirante las herramientas o técnicas que sean necesarias
para desarrollar las actividades del puesto. Es necesario corroborar los datos que

proporciond el prospecto, pero de una manera mas préactica.

14. Contratacion

El pendltimo paso del proceso de seleccion es la contratacion, la cual consiste en
notificarle a la persona que se eligid para ocupar el puesto vacante. Se puede decir que

es aqui donde se establece una relaciébn mas formal con el nuevo empleado.

15. Control del proceso de seleccion

Se puede definir este Gltimo paso como la verificacion del proceso de seleccién mediante
evaluaciones periédicas que se le hacen al nuevo empleado. El objetivo radica en

constatar si el proceso de seleccién tuvo el éxito deseado por la empresa y si cumplié con
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su objetivo, si omitimos uno de estos pasos podemos correr el riesgo que el objetivo del
proceso de seleccién no se cumpla y caer erroneamente en el concepto del proceso de

seleccion.

5.5.3 POLITICA SALARIAL (Ver Anexo 6)

Entendiéndose como politica salarial al conjunto de principios que ayudardn a la
orientacion y filosofia de la organizacién, en lo que se refiere a la administracion de
remuneraciones, toda politica salarial es dinamica porque tiene que ir cambiando de
acuerdo a las diferentes circunstancias que se pueden presentar dentro y fuera de la

empresa.
e Existe la clasificacién de los cargos y las escalas salariales para cada clase de cargo.

e El salario de admision para los empleados calificados debe coincidir con el limite
inferior de la escala salarial.

e Prevision de reajustes salariales, determinados por los contratos colectivos, o por

disposicién del ejecutivo, también puede darse por promocion, méritos del empleado.

e Toda politica salarial debe tomar en cuenta el sistema de recompensa al personal
como: beneficios sociales, estimulos e incentivos de acuerdo al desempefio de los

empleados; estabilidad en la empresa, oportunidades de crecimiento.

5.5.4 CAPACITACION DEL PERSONAL

Es de gran importancia brindar capacitacion al personal ya que gracias a la misma se
obtendran beneficios tanto para el desarrollo de la empresa como para el desarrollo del

personal, creando asi el mejoramiento de las interrelaciones laborales.

Métodos de capacitacion y desarrollo

a) Instruccion directa sobre el puesto

Se imparte durante las horas de trabajo. Se emplea, basicamente para ensefiar a obreros

y empleados a desempefiar su puesto actual. La instruccién es impartida por un

capacitador, un supervisor o0 un compariero de trabajo experimentado.
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Se brinda a la persona que va a recibir la capacitacion una descripcién general del puesto,
su objetivo, y los resultados que se esperan de él. A continuacién el capacitador
proporciona un modelo que se pueda copiar. Las demostraciones y las practicas se
repiten hasta que la persona domine las técnicas.

b) Rotacion de puestos

A fin de proporcionar a los empleados experiencia en varios puestos, se alienta la rotacion
del personal de una a otra funcion. Cada movimiento de puesto es precedido por una
sesion de instrucciéon directa. Esta técnica ayuda a la organizacién en el periodo de

vacaciones, ausencias, renuncias, etc.

c) Conferencia, videos, peliculas, audiovisuales, on-line, via Internet

Tienden a depender mas de la comunicacién masiva y menos de la participacion activa,

generalmente permite economia de tiempo y recursos.

En muchas empresas se ha popularizado la practica de exhibir un audiovisual en
ocasiones especiales, como el primer contacto de un nuevo empleado con la
organizacion. Otras se inclinan por peliculas, videos y expositores profesionales. También
se utilizan las simulaciones por computadora, este método asume con frecuencia la forma
de juegos, donde los jugadores efectlan una decisién y la computadora determina el
resultado. Se utiliza mucho para capacitar gerentes en la toma de decisiones, actualmente
también se utiliza el tipo de capacitacion on line que permite a través de un sistema

interactivo el desarrollo de técnicas para especializarse en su puesto.

Estudio de casos

Mediante el estudio de una situacibn especifica real o simulada, la persona en
capacitacion aprende sobre las acciones que es deseable emprender en circunstancias
anélogas, contando con sugerencias propias y de otros. La persona desarrolla habilidades
en la toma de decisiones semejando circunstancias diarias o de rutina. Se obtiene una

ventaja en la participacion en la discusion del caso.
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Objetivos de capacitacion y desarrollo

Una buena evaluacién de las necesidades de capacitaciéon conduce a la determinacion de
objetivos de capacitacion y desarrollo. Los objetivos principales son:

Productividad: la instruccién puede ayudar a los empleados a incrementar el rendimiento

en sus puestos actuales.

Calidad: contribuyen a elevar la calidad de la produccion de la fuerza de trabajo.

Plantacién de los Recursos Humanos: puede ayudar a la organizacién y a las

necesidades futuras del personal.

Prestaciones indirectas: muchos trabajadores, especialmente gerentes consideran que
las oportunidades educativas son parte total de remuneraciones del empleado. Esperan
que la empresa pague los programas que aumenten los conocimientos y habilidades

necesarias.

Salud y seguridad: la salud mental y la seguridad fisica del empleado suelen estar
directamente relacionados con los esfuerzos de capacitacion y desarrollo de una

organizacion. Ayudan a prevenir accidentes industriales y crear un ambiente estable.

Prevencién de la obsolescencia: la obsolescencia del empleado puede definirse como
la discrepancia existente entre la destreza de un trabajador y la exigencia de su trabajo.
Esta puede controlarse mediante una atencién constante al pronéstico de las necesidades
por parte de recursos humanos, el control de cambios tecnolégicos y la adaptacion de los

individuos.

5.5.5 EVALUACION DE RESULTADOS

Permite medir el cumplimiento de los objetivos fijados. La evaluacién nos brinda

informacién sobre:

e la calidad del disefio de la organizacién y del desarrollo del curso
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e cumplimiento de las expectativas de los participantes
e grado de conocimientos adquiridos, incremento en el nivel de actividades y/o

generacién de cambios de conductas y actitudes.

La evaluacion y revision del desempefio es un punto importante en la gerencia de los

recursos humanos para evaluar los siguientes factores:

* Mejora el desempefo, mediante la retroalimentacion

» Politicas de compensacién: puede ayudar a determinar quiénes merecen recibir
aumentos

* Decisiones de ubicacion: las promociones, transferencias y separaciones se basan en el
desemperio anterior o en el previsto

* Necesidades de capacitacion y desarrollo: el desempeno insuficiente puede indicar la
necesidad de volver a capacitar, 0 un potencial no aprovechado.

* Imprecision de la informacion: el desempefio insuficiente puede indicar errores en la
informacion sobre el andlisis de puesto, los planes de recursos humanos o cualquier otro
aspecto del sistema de informacion del departamento de personal.

* Errores en el diseno del puesto: el desempefio insuficiente puede indicar errores en la
concepcién del puesto.

» Desafios externos: en ocasiones, el desempeno se ve influido por factores externos

como la familia, salud, finanzas, etc., que pueden ser identificados en las evaluaciones

La evaluacién y revision del desempefio determina que tan bien los empleados estan
realizando sus trabajos en comparacién con los estandares establecidos y que tan bien
estan estos estandares, existen varios métodos para evaluar el desempefio estos incluyen
enfoques de caracteristicas (como las escalas de evaluacion grafica, escalas mixtas,
métodos de distribucidn forzada y formas narrativas) los métodos conductuales (como las
evaluaciones de los incidentes criticos listas de revision escalas de evaluacion y
observacion del comportamiento) y los métodos por resultados (gerencia por objetivos),
se desarrollardn las evaluaciones de resultados ya que son mas objetivas y pueden

relacionar el desempefio del personal con la organizacion en su totalidad.
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CAPITULO VI
ESTUDIO FINANCIERO

El analisis financiero de un proyecto constituye la técnica matematica-financiera y
analitica, a través de la cual se determinan los beneficios o las pérdidas en los que se
puede incurrir al pretender realizar una inversion en dicho proyecto, su objetivo principal
es el de obtener indicadores y resultados que apoyen la toma de decisiones referente a
actividades de inversion, al realizar un andlisis financiero, se pueden determinar los
costos de oportunidad de los inversionistas, asi como también el tiempo de recuperacion
de la inversibn que se desea hacer, , de igual manera, se podra determinar las
posibilidades de beneficios futuros a través de indices financieros tales como la tasa de

rentabilidad, el costo beneficio, etc.

A continuacién se analiza detalladamente montos de inversién, de costos y de gastos, en
los que va a incurrir el proyecto para llevar a cabo sus operaciones, la estimacién de
todos estos rubros permite calcular un flujo de caja estimado en donde se obtienen: la
tasa de rentabilidad TIR, el valor actual neto VAN, costo beneficio, para determinar la
viabilidad del mismo

6.1 ESTIMACION DE LA INVERSION EN USD DOLARES (Ver Anexo 7)

CUADRO RESUMEN DE INVERSION

RUBROS PRINCIPALES INICIAL %
EFECTIVO 66000
CAPITAL DE INVERSIONES FINANCIERAS 700
TRABAJO TEMPORALES
GASTOS ANTICIPADOS 3000
CAPACITACION DEL PERSONAL 4000
TOTAL 73700 44%
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OFICINA E INSTALACIONES 50000
MUEBLES Y ENSERES 5000
ACTIVOS FIJOS EQUIPOS DE COMPUTACION 20000
VEHICULOS 15000
TOTAL 90000 53%
ACTIVOS INVERSIONES A LARGO PLAZO 5000
CORRIENTES
TOTAL 5000 3%
TOTAL INVERSION 168700 100%

Los montos de inversion que se necesitarian realizar para el correcto funcionamiento del
bréker de seguros, se dividen en 3 cuentas principales como se observa en el cuadro

resumen: capital de trabajo, activos fijos y activos corrientes.

El capital de trabajo esta constituido por aquellas cuentas en donde se pretende invertir
para que el broker cuente con una liquidez capaz de cubrir la operacién del negocio, se le

ha determinado que representa un 44% de la inversion.

Los activos fijos estan constituidos por aquellas cuentas que permiten contar con
instalaciones de trabajo, equipos de coémputo, software y vehiculos de visita a los clientes
y las aseguradoras, que permitiria realizar una adecuada gestién y constituyen los activos
fijos minimos que necesitaria el broker de seguros para su funcionamiento segun la
estructura organizacional propuesta y el mercado que se pretende alcanzar, los mismos

que representan el 53% de la inversion.

Por ultimo se encuentra la cuenta de activos no corrientes que se encuentran constituidas
por inversiones a largo plazo que un broker de seguros debe tener para asegurar el apoyo
de las instituciones financieras en caso de requerir capital adicional para operar , el mismo

que representa el 3% de la inversion total.
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6.2 ESTIMACION DE LOS INGRESOS EN USD DOLARES

Planes de Coberturas

Plan
Completo

Plan Vida

Plan
Bienes

Prima total por afio ‘ 1.368,17 1.048,17

Prima total por mes ‘ 114,01 87,35

Prima Total mas Utilidad por afio 1.618,17 | 1.148,17 420
Prima Total mas Utilidad por mes 134,85 95,68 35,00
Utilidad por afio (estimada para

cubrir costos y gastos de op) 250,00 100,00 100
Utilidad por mes 20,83 8,33 8,33
Porcentaje de comision establecido 15% 15% 12%
Comision del bréker 3,13 1,25 1,00
Comision del broker 37,5 15 12
Numero de paquetes estimados a

vender 4.000 2.000 2.000
Ingresos por paquete para el agente | 150000,00| 30000,00 | 24000,00

Luego de haber disefiado el paquete de seguros en el capitulo técnico, se obtuvieron
primas tanto anuales como mensuales para cobrar por cada paquete, sin embargo, al
cobrar este monto de primas calculadas, simplemente se lograria conseguir o que se
necesita para pagar siniestros, coberturas, cubrir costos de operacion, administrativos,
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etc, y no se obtendria ninguna ganancia, por tal razén, a cada monto de prima por
paquete se le suma un monto de utilidad basado en lo minimo que cobran los brékers de
seguros en el pais, este porcentaje de comision se encuentra establecido por la Anacse y
la Superban para los brokers de seguros, de este modo se obtienen los montos de
comision para el agente y los montos de ganancia de la aseguradora.

Al estructurar el paquete de seguros, se establecié que el universo de clientes a captar
seria de 8.000 personas, tomando en cuenta el universo total que asciende a 200.000
inmigrantes y analizando la media en cartera de clientes de un broker de seguros en el
Ecuador que oscila entre quince y veinte mil personas, de esta manera para obtener los
ingresos, se calculé lo que se cobra mensual y anualmente tanto para el broker, como
para la aseguradora y se lo multiplico por el nUmero de paquetes estimados a vender
cada afo.

6.3 ESTIMACION DE LOS COSTOS DE OPERACION Y MANTENIMIENTO (Ver Anexo
8)

CUADRO RESUMEN COSTOS DE OPERACION Y
MANTENIMIENTO

Costos Fijos RUBROS Totales 1 %
afno

Gastos operacionales | Sueldos y salarios 92800 85,85%
Servicios Basicos 4000 3,70%
Gastos de viaje 4.500 4,16%
Suministros y materiales 3000 2,78%
Mantenimiento Mantenimiento repar. 2500 2,31%
Gasto de ventas Promocion y publicidad 500 0,46%
Costo de ventas Comisién en ventas 800 0,74%
Total Costos de Operacion 108.100 100%

El mayor rubro representan los sueldos y salarios con un 85,85% del total de todos los

costos de operacién y mantenimiento, el segundo rubro mas alto son los referentes a
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servicios basicos con un 3,70% del total, en lo cual se cuenta el pago de agua, luz,

teléfono, fax, telefonia celular e internet.

Posteriormente se pueden observar costos en los que no se incurre mayormente debido a
la naturaleza del servicio que se ofrece, entre éstos se encuentran: los gastos de viaje,
que representan un 4,16% del total y tienen que ver con gastos de viaje local y viajes de
negocios al exterior, el 2,78% del total esta representado por el rubro de suministros y

materiales que se dividen en material de aseo, limpieza, papeleria y Utiles de oficina.

Entre los rubros mas pequefios tenemos el de comision en ventas con el 0,74% del total
de costos de operacion, este rubro se refiere a la comisién a terceros que pueden
conseguir clientes directos para el broker, y por ultimo el rubro mas pequefio y en el que
menos gasta la empresa es el de promocién y publicidad con el 0,46% del total de costos
de operacién y mantenimiento, el mismo que comprende los gastos en publicidad,
propaganda y avisos en prensa al afio. No se gasta mucho en este rubro ya que la

publicidad se da en su mayoria por referencia de las aseguradoras o de otros clientes.

6.4 CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Para poder determinar el punto de equilibrio del proyecto, se dividieron los costos en fijos
y variables, partiendo del concepto basico en el cual los primeros van a ser casi siempre
los mismos y se mantendrian constantes, mientras que los segundos dependen del
volumen de produccion. Para el célculo de los ingresos se estima obtener un universo de
clientes de 8.000 inmigrantes ecuatorianos en Espafia a los cuales se les venderia

paquetes de seguro con precios que van de un rango de $420 a $1618 ddélares anuales.

Realizando un andlisis por separado de los costos, se obtienen los costos fijos y variables
del proyecto, los cuales como se detallan en el siguiente cuadro suman una cantidad de
108.100 dolares.
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PUNTO DE EQUILIBRIO

DETALLE INDIV. MONTO
COSTOS FlJoS 97300
Salarios 92800
Publicidad 500
Servicios Basicos 4000
COSTOS VARIABLES 10800
Comisiones 800
Gastos de Viajes 4500
Mantenimiento 2500
Suministros 3000
TOTAL 108100

Entonces al realizar el calculo del punto de equilibrio, es decir el punto

en donde los

ingresos van a ser iguales a los costos y no se obtienen ni pérdidas ni ganancias,

obtenemos que Q (cantidad de clientes) es igual a 4270, y P (precio de los paquetes)

fluctba entre $420 y $1618 (precios estimados segun las coberturas del paquete a

vender); al ingresar este nuevo numero de clientes en el cuadro de estimacién de

ingresos, se obtiene un monto igual al de la sumatoria de costos fijos y variables y de esta

manera se tiene como resultado el punto de equilibrio del proyecto al vender 4.270 planes

de seguro, como se observa en el siguiente cuadro:

Planes de Coberturas

Plan

Completo

Plan Vida

Plan

Bienes
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Prima Total mas Utilidad por afio 1.618,17 | 1.148,17 420

Prima Total méas Utilidad por mes 134,85 95,68 35
Utilidad por afio 250 100 100
Utilidad por mes 20,83 8,33 8,33
Porcentaje de comision establecido 15% 15% 12%
Comision mensual del broker 3,13 1,25 1
Comision anual del bréker 37,5 15 12

Numero de paguetes estimados a
vender 2.100 1.100 1.070

Ingresos por paquete para el agente 78750 16500 12840

6.5 SIMULACION DE ESCENARIOS PARA EL PROYECTO

El presente estudio permite determinar la factibilidad econémica de implementacién del
proyecto, mediante la cuantificacion y proyeccion de ingresos y egresos gue generaria el
proyecto de acuerdo a la estimacidon de inversidn, costos y gastos. La evaluacion se
realizara en base a los flujos de caja esperados del proyecto, mediante la utilizacién de
los criterios de Tasa Interna de Retorno, Valor Actual Neto, Relacién Costo Beneficio,

Periodo de Recuperacion y un método basado en probabilidades.

Para el método basado en probabilidades se utilizan tres tipos de escenarios que son: el
esperado, el pesimista y el optimista, tomando en cuenta que los ingresos dependen mas
del nimero de clientes que se tenga, ésta se constituye como la variable més sensible

para la generacion de los escenarios.
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Utilizando la siguiente formula se obtiene un valor esperado que es un promedio entre

ganar y perder.

Egern-= >_ Pi; *VPN,
i=1

Donde: E = Valor Esperado
P = Probabilidad
VPN = Valor Actual Neto

Con el valor esperado de los tres escenarios se calcula la desviacion estandar

empleando la siguiente formula:

2

2 n } -
S => «i — Exy Pei-
i=1

Donde: 0 = desviacién estandar
Xi = VNP de los escenarios
E = Valor esperado
P = Probabilidad
La desviacion estandar se la emplea para obtener Z y poder calcular la probabilidad

mediante la utilizacion de una distribucién normal. Z se calcula de la siguiente manera.

Donde: Z = Valor de probabilidad o area bajo la curva
X = Variable ( X = 0)
M1 = Valor Esperado

o = Desviacion estandar

Al utilizar este modelo se obtienen tres escenarios que arrojan distintos valores ya que el

namero de clientes varia y por ende el monto de ingresos también; en los cuadros que se
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observan a continuacion, se detalla como al cambiar la cantidad de clientes estimada, los

ingresos también se modifican.

ESCENARIO ESPERADO

Planes de Coberturas

Plan
Completo

Plan Vida

Plan
Bienes

Prima total por afio

Prima total por mes

114,01

1.368,17

1.048,17

320

87,35 26,67

Prima Total mas Utilidad por afio 1.618,17 | 1.148,17 420
Prima Total méas Utilidad por mes 134,85 95,68 35,00
Utilidad por afio 250,00 100,00 100
Utilidad por mes 20,83 8,33 8,33
Porcentaje de comision establecido 15% 15% 12%
Comisiéon mensual del bréker 3,13 1,25 1,00
Comision anual del bréker 37,5 15 12
Numero de paguetes estimados a

vender 4.000 2.000 2.000
Ingresos por paquete para el agente | 150000,00 | 30000,00 | 24000,00




ESCENARIO PESIMISTA

Planes de Coberturas

Plan
Completo

Plan Vida

Plan
Bienes

Prima total por afio

Prima total por mes

1.368,17
114,01

1.048,17
87,35

Prima Total mas Utilidad por afio 1.618,17 | 1.148,17 420
Prima Total méas Utilidad por mes 134,85 95,68 35,00
Utilidad por afio 250,00 100,00 100
Utilidad por mes 20,83 8,33 8,33
Porcentaje de comision establecido 15% 15% 12%
Comision mensual del bréker 3,13 1,25 1,00
Comision anual del bréker 37,5 15 12
Numero de paguetes estimados a

vender 3.000 1.100 1.100
Ingresos por paquete para el agente | 112500,00 | 16500,00 | 13200,00
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ESCENARIO OPTIMISTA

Planes de Coberturas

Plan
Completo

Plan Vida

Plan
Bienes

Prima total por afio 1.368,17  1.048,17

Prima total por mes 114,01 87,35

Prima Total mas Utilidad por afio 1.618,17 1.148,17 420
Prima Total méas Utilidad por mes 134,85 95,68 35,00
Utilidad por afio 250,00 100,00 100
Utilidad por mes 20,83 8,33 8,33
Porcentaje de comision establecido 15% 15% 12%
Comision mensual del bréker 3,13 1,25 1,00
Comision anual del bréker 37,5 15 12
Numero de paguetes estimados a

vender 5.000 2.500 2.500
Ingresos por paquete para el agente | 187500,00 | 37500,00 | 30000,00

Los distintos montos de ingresos se modifican en los flujos de caja y esto permite obtener
indices financieros en un rango que va desde un escenario pesimista a un optimista del
cual se puede calcular la probabilidad de ocurrencia en el proyecto, asi, se determina la
posibilidad de que el valor actual neto VAN, se encuentre dentro un intervalo mas factible

de suceder.
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FLUJO DE CAJA SIN FINANCIAMIENTO
(Ver Anexo 9)

Valor Escenario Pesimista 971

Actal Escenario Esperado 168.618
Neto
(VAN) | Escenario Optimista 332.140

Desviacién Estandar 165.588,7817

Probabilidad de Ocurrencia 99%

FLUJO DE CAJA CON FINANCIAMIENTO
(Ver Anexo 10)

Valor Escenario Pesimista 39.508

Actal Escenario Esperado 247.394
Neto
(VAN) | Escenario Optimista 450.501

Desviaciéon Estandar 205.501,1308

Probabilidad de Ocurrencia 100%

6.6. FACTORES DE EVALUACION DEL PROYECTO SIN FINANCIAMIENTO
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Tasa interna de retorno (TIR)

El proyecto cuenta con una tasa de rentabilidad del 41.59% frente al 18% de la tasa de
interés del capital propio, por lo cual se considera conveniente realizar la inversion en el
proyecto ya que el rendimiento que obtendrd el inversionista realizando la inversion es
mayor que el que obtendrda en la mejor inversion alternativa. La inversion inicial se
considera alta, sin embargo el proyecto comienza a generar ingresos a partir del cuarto

afo.
Valor Actual Neto (VPN)

Los flujos de caja se descontaron a una tasa del 18% que se estimd utilizando el costo
ponderado de un capital. Se obtuvo un valor actual neto de 168,617; desde este punto de

vista el proyecto es viable por tener un VPN alto y mayor a cero.

Periodo de Recuperacion (PAYBACK)

El tiempo que se requiere para recuperar la inversion es de 3 afios. (Ver Anexo 7)

Costo Beneficio

Se realizé una valoracion financiera actual de los flujos de ingresos y costos proyectados
a diez afios, de acuerdo a esto se obtuvo un costo beneficio del 1,88%, el mismo que se
considera altamente aceptable por ser un valor mayor a uno, es decir, que por cada délar

gastado en el proyecto se obtiene un beneficio del 0,88%.

Probabilidad

La probabilidad de obtener un valor actual neto que vaya desde $971 hasta $332.140 es
del 99%, esto quiere decir, que de cada 10 veces que se realice el proyecto, hueve seran

favorables.

6.7 FACTORES DE EVALUACION DEL PROYECTO CON FINANCIAMIENTO
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Tasa interna de retorno (TIR)

El proyecto con financiamiento cuenta con una tasa de rentabilidad del 69,51% frente al
18% de la tasa de interés del capital propio, por lo cual se considera conveniente realizar
la inversion en el proyecto ya que el rendimiento que obtendr& el inversionista realizando
la inversion es mayor que el que obtendra en la mejor inversion alternativa. La inversion
inicial se considera alta, sin embargo el proyecto comienza a generar ingresos a partir del

segundo afio.

Valor Actual Neto (VPN)

Los flujos de caja se descontaron a una tasa del 12,64% que se estimé utilizando el costo
ponderado de un capital. Se obtuvo un valor actual neto de 247,394; desde este punto de

vista el proyecto es viable por tener un VPN alto y mayor a cero.

Periodo de Recuperacion (PAYBACK)

El tiempo que se requiere para recuperar la inversion es de 1 afio. (Ver Anexo 9)

Costo Beneficio

Se realizé una valoracion financiera actual de los flujos de ingresos y costos proyectados
a diez afos, de acuerdo a esto se obtuvo un costo beneficio del 1,78%, el mismo que se
considera altamente aceptable por ser un valor mayor a uno, es decir, que por cada délar

gastado en el proyecto se obtiene un beneficio del 0,78%.

Probabilidad

La probabilidad de obtener un valor actual neto que vaya desde $39.508 hasta $450.501
es del 100%, esto quiere decir, que de cada 10 veces que se realice el proyecto, todas

seran favorables.
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CAPITULO VII
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

La busqueda y seleccion de un correcto tema para realizar la tesis de grado
requiere de un previo andlisis de diversas variables que permitan a la persona
elegir entre algunas opciones con resultados Optimos de estudio, es decir, se
deben tomar en cuenta contenidos de los que se pueda obtener grandes
cantidades de informacién, con el propésito de poder inferir datos y cifras reales
gque puedan ser aplicables al entorno. El uso de un parametro establecido, como el
que se presenta en el plan de tesis de este proyecto, puede resultar de mucha
ayuda para la seleccion del tema, ya que contribuye a la investigacién de varias

opciones, entre las cuales se podra optar por la mas favorable.

El plan de tesis constituye un instrumento de planificaciéon, un esquema que
instruye acerca del proceso de preparar un conjunto de decisiones dirigidas al
logro de objetivos, que en este caso se resumen en la ejecucion de una
investigacion cientifica, por tal razén, conviene que el investigador precise en
detalle todo lo que realizara para la consecuciéon de este objetivo, indicando el uso
de recursos tanto administrativos como académicos, entre los que se encontraran
principalmente la metodologia de estudio a desarrollarse durante la investigacion,
asi como también los procedimientos estadisticos a ser utlizados para la

deduccion de datos y cifras.

Para que un proyecto obtenga una ventaja competitiva, debe permanecer vigilante
y estar permanentemente rastreando los cambios que se producen en su entorno,
para de esta manera alterar sus estrategias y planes en el caso de que surja
alguna nueva necesidad o exigencia por parte del consumidor. El andlisis del
entorno generalmente se divide en dos: el macro y el micro entorno, los mismos
gue contienen caracteristicas diferentes a ser tomadas en cuenta al momento de
realizar la investigacion, un analisis continuo de estos entornos permitira tomar
ventaja de las oportunidades antes que los competidores y asi responder a

amenazas antes de que se produzcan dafios significativos.
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En el macroentorno se tomaron en cuenta datos macroeconémicos del pais donde
se piensa internacionalizar el producto y/o servicio, incluy6 el andlisis de aspectos
tales como la industria existente, la competencia, el consumidor, las tendencias del
mercado, etc. En este proyecto, luego de haber analizado todas las variables del
entorno del pais de Espafia, se infirieron caracteristicas y resultados que
permitieron obtener amenazas y oportunidades presentes en este mercado, de
esta manera se pudo observar en cierta forma, el grado de aceptacion que dicho
pais presenta ante el producto o servicio, y el impacto que estas variables pueden
tener en el proyecto.

El microentorno consisti6 en el estudio de los distintos factores que generan
influencia sobre el proyecto, se tomaron en cuenta caracteristicas del mercado
interno, es decir presentes en el pais del Ecuador, tales como la competencia
directa, la rivalidad existente en el sector asegurador, la existencia de empresas
netamente aseguradoras o de brokers y/o agentes de seguro, etc. Todo esto
permiti6 conocer la posicion del mercado local frente al internacional y la

posibilidad de competir en entornos extranjeros.

Un adecuado estudio de mercado le permite al proyecto hacerse una idea sobre la
viabilidad comercial que va a tener en el entorno, incluye el andlisis de factores
tales como: comportamiento del consumidor para detectar sus necesidades de
consumo y la forma de satisfacerlas; competencia existente, es decir conjunto de
empresas con las que se comparte un mismo o similar producto y/o servicio para
determinar ventajas competitivas. Basandose en este estudio de mercado, en los
objetivos y en la filosofia del proyecto, se pueden definir estrategias adecuadas
para el desarrollo del pan, e incluso de puede crear un valor agregado sobre el

servicio para que éste sea percibido en mercado como Unico.

En este proyecto se escogié como mercado meta el pais de Espafia, el mismo que
presenta caracteristicas favorables para el desarrollo y la aceptacion del servicio
gue se pretende ofrecer: “seguros para inmigrantes ecuatorianos en ese pais”,

se analizaron cifras obtenidas principalmente del Instituto Nacional de Estadisticas
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de Espafia que permitieron obtener informacion sobre el nUmero de inmigrantes
ecuatorianos que existen en ese mercado, asi como también las tendencias de
consumo y compra actuales, de esta manera se pudo definir una cantidad

determinada de clientes a los cuales se les quiere vender el servicio.

Para la inferencia de datos se utilizaron fuentes confiables tanto del pais de
Espafia como del Ecuador, métodos estadisticos que nos permitieron obtener
cifras actuales y proyectarlas al futuro, para poder establecer tanto la demanda ya
satisfecha como también la insatisfecha que existe en la actualidad y que existira
en los siguientes siete afios. El mercado meta del proyecto, es decir el nUmero de
inmigrantes ecuatorianos en Espafia sin seguro y con familia en el Ecuador, se
establecio en una cifra de 201.134 personas, de los cuales se estudiaron patrones
de consumo para definir estrategias de diferenciacion.

En el capitulo técnico se tomaron en cuenta datos para la adecuacion fisica del
proyecto, uno de los principales fue el estudio de los factores de localizacién, de
los cuales se pudo determinar que el lugar de ubicacion del proyecto va a ser la
ciudad de Quito, se analizaron variables tales como la cercania a la mayoria de las
matrices de las principales aseguradoras, las cuales se encuentran en la misma
ciudad; también se investigd la provincia de mayor procedencia de los inmigrantes
ecuatorianos en Espafia y de sus familiares, obteniendo asi que ésta es la
provincia de Pichincha; se estudiaron costos de infraestructura, adaptacion de
oficinas, etc, concluyendo asi esta ciudad realmente es el sitio mas favorable para

llevar a cabo el proyecto.

En la parte de ingenieria del producto, se estructur6 un paquete de seguros
adecuado tanto para el mercado extranjero como para el mercado local en donde
se pretende ofrecer el servicio, este paquete cuenta con tres planes principales: el
completo, el plan de vida, y el de bienes. Luego de haber realizado el estudio de
mercado y de haber analizado indices reales actuales, se pudo determinar el costo
gue tendra cada paquete, asi como también el universo de clientes que se

pretende captar, concluyendo asi que de 10.000 clientes, se necesita que la mitad
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adquiera el plan completo, y los otros dos cuartos los dos planes que faltan, de

esta manera se cubriran costos y se obtendran ganancias.

En el capitulo organizacional se investigd el impacto que los individuos, grupos y
estructuras tienen dentro del proyecto, se pensé con detalle en las personas que
se necesitarian para manejar correctamente las operaciones del negocio, y de
acuerdo a esto se les designé cargos, actividades y tareas especificas a ocupar
dentro de la empresa, con la finalidad de describir sisteméaticamente su
comportamiento frente a distintas condiciones de trabajo. Tomando en cuenta los
paquetes de seguros que se van a manejar, se hombraron areas para la gestion
de cada uno de éstos, definiendo niveles de responsabilidad y autoridad, ademas
se procurd detallar la forma de contratacion que se llevaria a cabo, junto con la

vinculacion laboral de las personas que formarian parte de la organizacion.

Se defini6 una cadena de valor empresarial de acuerdo a las funciones y
operaciones de la organizacion, esta cadena permitié describir el desarrollo de las
actividades que van a formar parte de todo el proceso desde el principio en donde
se encuentran los usuarios hasta el final donde se pretende haber cumplido con
las exigencias del cliente, esto contribuy6 a la creaciébn de una estructura
organizacional por procesos, entre los cuales se encuentran los gobernantes, los
de apoyo, los de asesoria y los agregadores de valor, designados segun las
actividades que desempenfan, las mismas que van desde la comercializacion del

servicio, pasan por la estructuracion y terminan con la emision del mismo.

El capitulo financiero constituy6 la uUltima etapa de la investigacion, en la cual se
analizé la viabilidad financiera del proyecto, los objetivos principales se centraron
en ordenar y sistematizar toda la informacion de cardcter monetario que
proporcionaron las etapas anteriores, asi, se elaboraron cuadros analiticos y
antecedentes adicionales para la evaluacion del proyecto y para determinar su
rentabilidad. La sistematizacion de la informacion financiera de esta tesis consistio
en la identificacion de todos los items que tenian relacibn con montos de

inversiones, con costos e ingresos y con todos aquellos elementos que de cierta

144



forma generaban egresos para el proyecto, de esta manera, a través de céalculos

estadisticos se pudieron obtener indices de rentabilidad.

e Lainformacién financiera analizada en este proyecto, arrojé indices de rentabilidad
en rangos completamente aceptables para la viabilidad del negocio, indicadores
tales como el TIR, VAN, COSTO BENEFICIO, resultaron positivos y sefalaron la
posibilidad de éxito del proyecto, todos los componentes de este estudio fueron
previamente calculados, los ingresos se dedujeron de la informacion obtenida en
la investigacion de mercado y del calculo de un mercado estimado de clientes y de
venta de paquetes de seguros; los costos de operacion, mantenimiento y
administracién, se calcularon practicamente de los capitulos anteriores y de
caracteristicas en comdn con otros brokers similares existentes en el mercado,
todo esto permiti6 evaluar el proyecto sobre la estimacion de flujos de caja
esperados, los criterios de medicion utilizados sefialaron que la inversion en este

plan de tesis, seria una decision completamente acertada.

e Luego de haber simulado los tres escenarios de posibilidad del proyecto:
pesimista, esperado y optimista, se obtuvo una probabilidad de que éste suceda
del 95%, esto quiere decir que luego de haber utilizado todas las férmulas
necesarias tales como calculo de la media, de la desviacion estandar, de la
probabilidad, se determindé un indice que sefiala que la posibilidad de que el
proyecto se encuentre entre los tres escenarios generados es del 0,9%,
demostrando asi que de diez veces que se quiera invertir en el proyecto, nueve
van a resultar positivas, ademas se debe citar el hecho de que todos los
escenarios poseen indices financieros positivos, incluso el pesimista, es decir que
aun si el numero de clientes a los cuales se estim6 vender el producto baja, el

proyecto va a continuar percibiendo utilidades.

7.2 Recomendaciones

e Es muy importante manejar un esquema apropiado para estructurar el proyecto de
investigacion, el cual debe presentar un disefio eficaz de los pasos a seguir
durante la ejecucién del proyecto, debe sefialar con precision las etapas de las

cuales estard conformado el plan, y por ende las actividades que se realizaran en
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cada una de ellas, para de esta manera seguir un patron previamente establecido
gue contribuya a la adecuada consecucion de los objetivos, dejando espacio para
los imprevistos que se puedan presentar en el proceso.

Es de mucha ayuda elaborar un cronograma de actividades para la ejecucion del
proyecto, este cronograma se convierte en una herramienta muy util para la
gestién del mismo, que permite seguir paso a paso el progreso de la investigacion,
por ende, debera incluir una lista de todos los capitulos y tareas a realizarse, con
fechas previstas de comienzo y final, dando prioridad a aquellos que vayan a tener
mayor extension e importancia, de esta manera se contard con un esquema previo
a seguir durante todo el desarrollo de la tesis que contribuird a que el estudiante
prevea la cantidad de tiempo y esfuerzo que debera proporcionar a cada etapa.

En la ejecucion de cualquier proyecto se debe realizar un adecuado andlisis tanto
del mercado interno como del externo, que incluya el estudio de variables
enddégenas y exogenas y que permita conocer a fondo las caracteristicas
fundamentales del mercado donde se va a realizar la investigacion. Es muy
recomendable obtener la mayor cantidad de informacion posible para ir pasando
de un esquema general a uno mas especifico, de esta manera se tendra
conocimiento de los factores que inciden en la influencia directa e indirecta que
existe sobre el proyecto y se podra formular estrategias de planeacién de

mercadotecnia de acorde a tendencias reales.

Es muy importante realizar un estudio de mercado eficaz, utilizando herramientas
actuales que permitan obtener informacion de fuentes de confianza y de esta
manera adecuar al proyecto, las técnicas de produccion y comercializacion
existentes en el mercado; en el presente, el proporcionar un valor agregado al
producto y/o servicio que se pretende internacionalizar, constituye una estrategia
bésica para poder establecerse en un mercado con una gran cantidad de
competencia. Es muy recomendable analizar detalladamente las tendencias del

consumidor, se debe procurar el ofrecer un servicio que sea captado en el
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mercado como algo Unico y diferente, y luego de esto ir adaptando las estrategias

del proyecto para la consecucion de los objetivos establecidos.

Tomar en cuenta la mayor cantidad de factores posibles para establecer la
ubicacién del proyecto, es muy necesario tener presente los diversos criterios y
objetivos que persigue la empresa, considerando que las decisiones de
localizaciébn son muy importantes especialmente en el sector de servicios, que
poco a poco se va generalizando y saturando en un mayor porcentaje debido a la
existencia de mercados en expansion con una constante introduccion de nuevos
servicios. Un estudio de localizacion implica encontrar la ubicacion que mas
favorezca el desarrollo de las operaciones, ya que esto afecta la capacidad
competitiva de todo el proyecto.

En general, ya sea por medio del analisis de métodos cuantitativos o cualitativos,
se debe realizar una adecuada busqueda de alternativas de localizacién, es decir,
obtener un conjunto de lugares candidatos y a continuacién evaluarlos
detalladamente, comparando costos, fuentes de abastecimiento, medios de
comunicacion, de transporte, etc, esto permitira que el usuario de servicios se

ubigue de la mejor manera posible.

En la parte de ingenieria del producto, es muy importante disefiar adecuadamente
el producto y/o servicio que se desea comercializar, para esto se deben tomar en
cuenta todas las especificaciones requeridas por los consumidores, estableciendo
precios accesibles y proporcionando caracteristicas nuevas y unicas al servicio, es
necesario comprobar que él mismo cumpla con el objetivo para el cual fue creado,

y asi poder realizar un apropiado plan de mercadotecnia.

La creacion de una cadena de valor constituye una de las principales herramientas
utilizadas en la actualidad para darle valor agregado al producto y/o servicio que
se pretende comercializar, y para identificar formas de generar mas beneficio para
el consumidor, es muy necesario definir correctamente todas las etapas de las

cuales se conforma una empresa, que pueden incluir la produccion, la elaboracion,
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la comercializacion, etc, el orden dependerd de la actividad que realice la
organizacion, sin embargo, todo este concepto ayudara a la obtencion de ventajas
competitivas ya que contribuira a la fluidez de todos los procesos dentro de la

empresa, lo cual implica una interrelacioén funcional basada en la cooperacion.

Es muy importante definir una filosofia empresarial en esta parte del proyecto, ya
que esto permitira conocer mas claramente los objetivos y metas que se pretenden
alcanzar con la creacion de este negocio, de igual manera se estableceran
principios y valores empresariales al mismo tiempo que se creara una vision
compartida dentro de la organizacion, todo esto aportard al proceso de
estructuracion de la cultura empresarial, que se manifiesta en aspectos tales
como: formas de actuacién frente a problemas inciertos, aprovechamiento de
oportunidades de cambio en la propia gestion organizacional, etc, asi, la filosofia
de la empresa creara un sentido de identidad y pertenencia de los empleados a la
misma, propiciando una comportamiento ético y una capacidad de consensuar

metas comunes.

Para realizar una correcta evaluacion financiera de un proyecto es necesario
calcular de una manera adecuada todos los elementos monetarios que forman
parte del mismo, la estimacién de costos y montos de inversion debe ser muy
cuidadosa y estar orientada a generar beneficios y a facilitar la sistematizacion de
la informacién. Es muy recomendable generar escenarios de probabilidad en los
que los resultados pasen de ser favorables a pesimistas o a simplemente cubrir los
costos del proyecto sin generar ingresos ni egresos, esto le permitira a la persona
gue esta realizando la investigacion considerar que la ocurrencia de que los
acontecimientos considerados en la preparacion del proyecto resulten tal y como
estan planificados, es nula, y por tal razobn es mejor obtener un rango de

probabilidades aceptable.

Es muy recomendable generar escenarios de probabilidad que permiten tener una
perspectiva mas real de lo que puede suceder con el proyecto, al analizar a fondo

los montos de inversion, de ingresos, de costos, etc, se puede determinar que la
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probabilidad que se tenia de que el proyecto genere las utilidades esperadas era
nula, sin embargo al obtener un rango de posibilidades que va desde una situacion
pesimista, pasa por una esperada y termina en una optimista, se esta
determinando un escenario completamente realista en el cual los flujos de caja del
proyecto tanto con como sin financiamiento, pueden encontrarse entre cualquiera
de estas tres opciones y de esta manera las proyecciones se vuelven mas

acertadas.
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ANEXO 4

LEY DE SEGUROS EN EL ECUADOR

Art. 1.- La Ley General de Seguros regula la constitucién, organizacion, actividades,

funcionamiento y extincién de las personas naturales y juridicas que integran el sistema

de seguro privado, las cuales estan sujetas a la vigilancia y control de la Superintendencia

de Bancos. La actividad aseguradora regulada por este reglamento, es de naturaleza

privada; no obstante, ésta tiene el caracter de interés publico.

Nota: La denominacién actual de la Superintendencia de Bancos es Superintendencia de
Bancos y Seguros (R.O. 465-S, 30-XI-2001).

Art. 2.- El sistema de seguro privado en el Ecuador esta integrado por:

a)
b)
c)
d)

e)

Las empresas que realicen operaciones de seguros;
Las compafias de reaseguros;

Los intermediarios de reaseguros;

Los peritos de seguros y;

Los asesores productores de seguros.

Art. 3.- Las actividades de las personas naturales o juridicas determinadas en los literales

a), b), ¢), d) y e) del articulo precedente seran aquellas que se encuentren definidas en los

articulos 3, 4, 5, 6 y 7 de la Ley General de Seguros.
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ANEXO 5

A continuacién se presenta un cuadro resumen del paquete de seguros disefiado en este
proyecto, los precios estan calculados en délares mas impuestos, y el pago de la prima se
puede realizar de forma anual o mensual, lo cual simplemente representa una facilidad
que los broker y/o aseguradoras les dan a sus clientes; el precio esta establecido con
intereses, lo cual representa una decision financiera de la empresa en donde se pagara

mayo6 comision a la entidad con la cual se trabaje en el financiamiento.

Plan
Completo Plan Vida | Plan Bienes
Coberturas USD DOLARES | USD DOLARES | USD DOLARES
Para titular:
Repatriacion de restos mortales 10.000 10.000
Prima por persona por afio 53 53
Prima por persona por mes 4,41 4,41
Para familiares:
Vida 2.500 2.500
Prima por familiares por afio 42,1 42,1
Prima por familiares por mes 3,5 3,5
Para familiares:
Asistencia Médica 2.000 2.000
Prima por hogar (4 familiares) por afo 953,072 953,072
Prima por hogar (4 familiares) por mes 79,42 79,42
Para familiares:
Vehiculos 5.000 5.000
Prima neta por vehiculo por afio 175 175
Prima neta por vehiculo por mes 14,58 14,58
Para familiares:
Incendio 50.000 50.000
Robo 7.500 7.500
Prima neta por hogar por afio 145 145
Prima neta por hogar por mes 12,08 12,08
Prima total por afio $1.368,17 $1.048,17 $320
Prima total por mes $114,01 $87,35 $26,67
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ANEXO 6

POLITICA SALARIAL

Antigledad Es un beneficio adicional que tienen derecho todos los empleados que hayan

laborado en la empresa como minimo un afio.

Horas Extraordinarias.- Se las calcula sumando los tiempos que excedan a las ocho
horas de trabajo de cada jornada diaria. Este excedente se compensara con un recargo al

valor de la hora del 100%.
Horas Suplementarias.- Se caracterizan porque el tiempo excedente se debe
recompensar con un recargo del 50%, al costo de la hora y corresponde a los dias

feriados, sabados y domingos.

Comisariato.- Es un beneficio adicional que tienen derecho todos los empleados que

laboren en la empresa a partir del primer afio de servicio.

Retenciones Judiciales.- Este rubro se refiere a un monto de la remuneracion, por juicio

de alimentos, este rubro es designado por el Juez correspondiente.
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ANEXO 7

DETALLE DE CUENTAS DE INVERSION EN USD DOLARES

DETERMINACION DEL CAPITAL DE TRABAJO

EFECTIVO 66000
Caja chica 5000
Bancos 50000
Pagos comerciales 9000
Reembolsos 2000
INVERSIONES FINANCIERAS 700
TEMPORALES
Certificados bancos 700
GASTOS ANTICIPADOS 3000
Seguros 3000
CAPACITACION DEL PERSONAL 4000
Cursos de capacitacion 4000
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 73700

DETERMINACION DE LA INVERSION EN ACTIVOS

FIJOS

EDIFICIO E INSTALACIONES 50000
Instalacién ciudad Quito 50000
MUEBLES Y ENSERES 5000
Muebles de la instalacion 5000
EQUIPOS DE COMPUTACION 20000
Computadoras personales 15000
Softwares 5000
VEHICULOS 15000
1 vehiculo para visita a clientes 15000

TOTAL CAPITAL FIJO 90000
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DEPRECIACION ACUMULADA DE LOS ACTIVOS FIJOS

CALCULO DE LA DEPRECIACION ACUMULADA PARA LOS

PRIMEROS 5 ANOS DE VIDA UTIL DE LOS ACTIVOS

ANO L ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
EDIFICIO 10000 10000 10000 10000 10000
MUEBLES Y ENSERES | 1000 1000 1000 1000 1000
COMPUTADORES 3000 3000 3000
SOFTWARE 1000 1000 1000
VEHICULOS 3000 3000 3000 3000 3000

Muchas veces las Aseguradores y Brokers de Seguros invierten minimas cantidades de

dinero en Bancos y Concesionarios, esto con el fin de mantener vigentes relaciones

comerciales en donde estas Instituciones exigen la compra del seguro a sus clientes.

DETERMINACION DE LA INVERSION EN ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVOS CORRIENTES

INVERSIONES A LARGO PLAZO
Bancos

Concesionarios

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTES

3000
2000

5000

5000

Luego de haber realizado un analisis detallado de cada rubro perteneciente a la

estimacion de la inversion del proyecto, se procede a generar un cuadro resumen y

general de las cuentas para posteriormente incluirlas en el flujo de caja.
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DETALLE DE COSTOS DE OPERACION Y MANTENIMIENTO EN USD

DOLARES

ANEXO 8

DETALLADOS DE SUELDOS Y SALARIOS

RUBROS Totales 1 %
afno
Gastos Sueldos y salarios 92800 86%
operacionales Director Comercial 12000 13%
Director Area Vida 8000 9%
2 Asistentes Area Vida 12000 13%
Director Area Bienes 8000 9%
2 Asistentes Area Vida 12000 13%
Asesor financiero 12000 13%
2 Asistentes Area Finan. 14400 16%
2 Asistentes Area Técnol. 14400 16%
S DETALLADOS DE SERVICIOS BASICOS
RUBROS Totales 1 %
afno
Gastos Servicios Bésicos 4.000 4%
operacionales Aguay luz 600 15%
Teléfono y fax 1800 45%
Telefonia celular 800 20%
Servicio de internet 800 20%
DETALLADOS DE GASTOS DE VIAJE
Costos RUBROS Totales 1 %
ano
Gastos Gastos de viaje 4.500 4%
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operacionales Gastos de viaje local 1500 33%
Gastos de viaje exterior 3000 67%

DETALLADOS DE SUMINISTROS Y MATERIALES

RUBROS Totales 1 %
afno
Gastos Suministros y materiales 3.000 3%
operacionales Material aseo/limpieza 1000 33%
Papeleria/utiles oficina 2000 67%

DETALLADOS DE MANTENIMIENTOS Y REPARACIONES

Costos RUBROS Totales 1 %
afno
Mantenimiento Mantenimiento repar. 2500 2%
Oficinas locales 300 12%
Equipo electrénico 400 16%
Muebles y enseres 200 8%
Vehiculos 1600 64%

DETALLADOS DE PROMOCION Y PUBLICIDAD

RUBROS Totales 1 %
afno
Gasto de ventas | Promocién y publicidad 500 0%
Publicidad y propaganda 300 60%
Avisos en prensa 200 40%
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DETALLADOS DE COMISION EN VENTAS

RUBROS Totales 1 %
afno
Costo de ventas Comision en ventas 800 1%
Comisiones a terceros 800 100%

Luego de haber realizado un analisis detallado de cada rubro perteneciente a la
estimacion de costos de operacion y mantenimiento del proyecto, se procede a generar
un cuadro resumen general de las cuentas para posteriormente incluirlas en el flujo de

caja.
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