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l. INTRODUCCION.

La presente tesis trata de sobre el desarrollo de un plan de negocios y la creacion de un
manual de procesos para un intermediarios de seguros, ubicado en la provincia del Azuay

en la ciudad de Cuenca, dicha empresa tiene el nombre de “Zionseguros Cia. Ltda.”.

La empresa mencionada fue fundada en 1988, y esta entre los 10 primeros competidores

de acuerdo a las comisiones ganadas por el sector de seguros de la ciudad en el afio 2011.

El sector de los seguros esta compuesto por las compafiias aseguradoras duefias de los
paquetes de seguros y los intermediarios quienes venden estos paquetes al consumidor
final, los intermediarios reciben comisiones por cada seguro vendido.

El mercado asegurador en el afio 2011 creci6é un 21% con respecto de 2010, sin embargo
la empresa “Zionseguros Cia. Ltda.” no tuvo crecimiento en sus comisiones.

El plan de negocios se realizo a base de un analisis del mercado, un andlisis del entorno en
el que se desenvuelve la empresa “Zionseguros” y una investigacion de mercado,
realizado en la ciudad de Cuenca en los dos primeros meses del afio 2012. La herramienta
utilizada fue una encuesta, aplicada al grupo objetivo de la empresa. Se manejo un margen
de erros del 5%.

En base a los resultados de las tres herramientas mencionadas, se desarrollo el plan de
negocios que se implemento durante el presente afio.

A la ves que se implemento el plan de negocios, junto a los miembros de la empresa, se
definio la mision y vision de la compaiiia, ya que esta carecia de dicha informacion, y se

creo un manual de procesos, el cual recoge los cargos existentes dentro de la empresa, las



funciones de cada miembro de “Zionseguros Cia. Ltda.”, los requisitos que requiere cada
puesto de trabajo y las actividades a realizar.

Este trabajo presenta los siguientes capitulos:

En el capitulo I se desarrolla el andlisis del mercado de seguros donde “Zionseguros Cia.
Ltda.” compite, el analisis del entorno, el analisis de la demanda del sector de seguros de
la ciudad de Cuenca y el estudio de mercado y sus resultados, asi como la definicion del
grupo objetivo de la empresa.

En el capitulo Il se establece la misién y visién de la empresa, posteriormente se
desarrolla un FODA de la compafiia, y se procede a establecer el la estructura
organizacional de la empresa.

En el capitulo Il en base a los datos recogidos del capitulo anterior, se desarrolla el
manual de procesos, para esto fue necesario definir los procesos existentes, delinear los
requisitos deseados para que cada persona se desenvuelva en los distintos puestos de
trabajo y definir las funciones que realiza cada miembro del equipo de “Zionseguros Cia.
Ltda.”

El Capitulo IV se desarrolla el pan de marketing, el cual contiene la implementacién de
una pagina web, la inclusion de redes sociales y el desarrollo de la mezcla de mercado.

En el Capitulo V encontramos la evolucion financiera de la empresa durante este trabajo.



I FORMULACION DEL PROBLEMA Y PLANTEAMIENTO DE
HIPOTESIS.

Dentro del mercado de los seguros se han desarrollado e implementado varias pdlizas de
seguros de acuerdo a las necesidades de los clientes, generando un amplio abanico de
productos que cubren las necesidades de cualquier cliente, de igual manera han surgido
diferentes tipos de broker en seguros, como son las agencias asesoras productoras de
seguros, los asesores con relacion de dependencia y los asesores sin relacion de
dependencia, todo esto dentro de un mercado donde el acceso de nuevos competidores es
facil, mercado que actualmente ya concentra una alta cantidad de competidores. Debido a
estos motivos “Zionseguros Cia. Ltda.” que es una Agencia Asesora Productora de
Seguros, se encuentra con la necesidad de desarrollar un plan de negocios a seguir para
poder competir dentro del mercado y diferenciarse del resto de competidores.

Con este plan de negocios planteamos la siguiente hipotesis: La utilidad al final del afio

2012 incrementara un 5% con la implementacién de este plan de negocios.



111.JUSTIFICACION DEL TEMA

La importancia de este plan de negocios y procesos radica en fortalecer el accionar de
“Zionseguros Cia. Ltda.” implementando procesos especificos para cada puesto de
trabajo, generando: mayor conocimiento de las responsabilidades de cada empleando,

valores y mision de la compaiiia.

De igual manera a traves del plan de negocios “Zionseguros Cia. Ltda.” tendra los medios
para informar a sus clientes sobre la importancia de tener un seguro, que beneficios
obtiene con la adquisicion de un seguro y a que tipos de cobertura puede acceder. La
implementacion del plan de marketing generara informacion sobre el cliente,
permitiéndole obtener una mayor captacion del mercado a través de la mejora de
servicios, productos y atencion al cliente, a su vez el plan de negocios le permitira

diferenciarse de la competencia.

El plan de negocios para “Zionseguros Cia. Ltda.” es necesario debido a un mercado
saturado en el cual en el afio 2011 en Azuay se encontraban 58 competidores, entre
compafiias de seguros e intermediarios; todos ofrecen los mismos productos y servicios,
razon por la cual el cliente tiene gran cantidad de opciones a elegir, lo que obliga a todos
los competidores mejorar sus estrategias de atencién al cliente y captacion de nuevos

clientes.



IV.OBJETIVOS

Objetivo General.

Incrementar 7% de utilidad durante la implementacion de este plan de negocios
Objetivos Especificos.

e Ubicar el posicionamiento de la compafiia Zionseguros y la competencia directa e
indirecta de la misma dentro de la ciudad de Cuenca.

e Analizar la estructura organizacional de la compafiia Zionseguros Cia. Ltda.

e Crear un manual de procesos y funciones.

e Desarrollar un plan de comunicacién y promocion mediante canales electronicos
como redes sociales, pagina web y marketing visual.

e Analizary estructurar el sistema financiero de Zionseguros.



V. MARCO TEORICO

SEGURO: “A nuestro juicio, es mas conveniente definir el seguro como el contrato en
virtud del cual, una parte se obliga al pago de una prima determinada y la otra parte, el
asegurador, se obliga a asumir un riesgo igualmente determinado” Fuente: El Contrato de

Seguro. Juan Saucedo Polo.

SEGURO: “El seguro es un instrumento econémico que tiene como finalidad reducir las
necesidades econdmicas de una persona al producirse un hecho fortuito que afecta su vida o
su salud. El contrato de seguro se basa en el concepto de riesgo, que se define como una
eventualidad dafosa que al verificarse crea una necesidad de caracter patrimonial”. El

contrato de seguro, Porrda, México, 1978.

CONTRATO DE SEGURO: “El contrato de seguro es la relacion juridica en virtud de la
cual la empresa aseguradora, contra el pago de una prima, se obliga a relevar al asegurado,
en los términos convenidos, de las consecuencias de un evento dafioso e incierto”. Porraa,

México, 1978.

AGENTE DE SEGUROS: Persona natural que a nombre de una empresa de seguros se
dedica a gestionar y obtener contratos de seguros, se regiran por el contrato de trabajo
suscrito entre las partes y no podran prestar tales servicios en mas de una entidad

aseguradora por clase de seguros.

Para constituirse y operar como un Agente de Seguros debe poseer el Contrato Mercantil de
Agenciamiento, el cual es celebrado entre las partes y, la respectiva aprobacion de la

Superintendencia de Bancos y Seguros. Superintendencia de Bancos y Seguros.



ASEGURADO: EIl asegurado es la persona que es titular del interés asegurable, o sea
aquella cuyo patrimonio o persona puedan resultar afectados, directa o indirectamente, por la

realizacion de un siniestro. Superintendencia de Bancos y Seguros.

ASEGURADO: Persona natural o juridica interesada en la traslacion de los riesgos. Es el
titular del interés asegurable. Escuela de Formacion Técnica en Seguros. Modulo | — Basico,

El Contrato de Seguros, Base técnica.

ASEGURADOR: Son Compafias Andnimas constituidas en el territorio nacional, las cuales
estan legalmente autorizadas para asumir riesgos , y que, por el pago de una prima se
comprometen a indemnizar al asegurado en caso de siniestros de acuerdo con las condiciones

acordadas en la pdliza. Superintendencia de Bancos y Seguros.

ASEGURADOR: Persona juridica legalmente autorizada para operar en el Ecuador, que
asume los riesgos especificados en el contrato. Escuela de Formacidn Técnica en Seguros.

Maodulo | - Bésico, EI Contrato de Seguros, Base técnica.

ASESOR DE SEGUROS: Persona dedicada fundamentalmente a la produccién de seguros
y al mantenimiento y administracién de la cartera conseguida, realizando las gestiones
comerciales y administrativas necesarias para obtener dicho objetivo. La Ley General de
Seguros regula el control de la mediacion en los contratos de seguros, estableciendo la

separacion de los mediadores de seguros en dos categorias nitidamente diferenciadas:



o« AGENTES: Los Agentes de seguros, personas naturales que a nombre de una empresa de
seguros se dedican a gestionar y obtener contratos de seguros, se regiran por el contrato de
trabajo suscrito entre las partes y no podran prestar tales servicios en mas de una entidad
aseguradora por clase de seguros; y, los agentes de seguros, personas naturales que a nombre
de una o varias empresas de seguros se dedican a obtener contratos de seguros, se regiran por
el contrato mercantil de agenciamiento suscrito entre las partes.

e LAS AGENCIAS ASESORAS PRODUCTORAS DE SEGUROS: Personas
juridicas con organizacion propia, cuya Unica actividad es la de gestionar y obtener contratos
de seguros, para una o varias empresas de seguros o de medicina prepagada autorizada a
operar en el pais. Las empresas de seguros seran solidariamente responsables por los actos
ordenados o ejecutados por los agentes de seguros y las agencias asesoras productoras de
seguros, dentro de las facultades contenidas en los respectivos contratos. Superintendencia de

Bancos y Seguros.

AGENTES CON RELACION DE DEPENDENCIA: Son los que se dedican a gestionar y
obtener contratos de seguros para una sola entidad aseguradora por clase de seguro y se rigen
por un contrato de trabajo. Escuela de Formacidn Técnica en Seguros. Modulo | — Basico, El

Contrato de Seguros, Base técnica.

AGENTES SIN RELACION DE DEPENDENCIA: Son aquellos que se dedican a
gestionar y colocar contratos de seguros para una o varias empresas de seguros o de medicina
pre pagada. Se rigen por un contrato mercantil de agenciamiento. Escuela de Formacién

Técnica en Seguros. Mddulo | — Basico, El Contrato de Seguros, Base técnica.



AGENCIAS ASESORAS PRODUCTORAS DE SEGUROS: Son personas juridicas, con
organizacion propia, cuya unica actividad es obtener y gestionar contratos de seguros para
una o varias empresas de seguros o de medicina pre pagada legalmente autorizadas a operar
en el pais. Escuela de Formacion Técnica en Seguros. Modulo | — Basico, ElI Contrato de

Seguros, Base técnica.

CLAUSULA: Son las condiciones que establecen la aseguradora y el asegurado y que se
reflejan en el contrato de seguro, denominado tambiéen poliza. Existen también las
condiciones especiales o particulares, que modifican o aclaran las condiciones generales.

Superintendencia de Bancos y Seguros.

CLAUSULA: Son reglas, estipulaciones o clausulas predispuestas por el asegurador,
siguiendo los lineamientos establecidos en el Codigo de Comercio respecto del contrato de
seguro, con el objeto de disciplinar la relacion bilateral con el contratante, dentro de los
principios de la técnica del seguro. Escuela de Formacion Técnica en Seguros. Modulo | —

Bésico, El Contrato de Seguros, Base técnica.

COBERTURA: Dentro del contrato de seguro son todos y cada uno de los riesgos que el
asegurador se compromete a cubrir y los cuales se encuentran sefialados en la péliza. Por
ejemplo una persona asegura su casa, las coberturas que le ofrece el asegurado a través de
la péliza son: contra incendio y robo, en el caso de que ocurra un siniestro el asegurado
debera indemnizarlo de acuerdo con las condiciones de la poliza hasta los montos sefialados

en éste. Superintendencia de Bancos y Seguros.

CONTRATO DE SEGUROS: En general, es el documento o poliza suscrito con una

entidad de seguros en el que se establecen las normas que han de regular la relacién
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contractual de aseguramiento entre ambas partes (asegurador y asegurado), especificandose
sus derechos y obligaciones respectivos. Desde un punto de vista legal, el contrato de
seguro es aquel por el que el asegurador se obliga, mediante el cobro de una prima y para el
caso de que se produzca el evento cuyo riesgo es objeto de cobertura, a indemnizar, dentro
de los limites pactados, el dafio producido al asegurado, o a satisfacer un capital, una renta u

otras prestaciones convenidas.

Es aquél por el que el asegurador se obliga, mediante el cobro de una prima, y para el caso de
que se produzca el evento cuyo riesgo es objeto de cobertura a indemnizar, dentro de los
limites pactados, el dafio producido al (bien) asegurado o a satisfacer un capital, una renta u
otras prestaciones convenidas. Esta compuesto por: la solicitud, las condiciones generales,
las condiciones especiales y las condiciones particulares. Superintendencia de Bancos y

Seguros.

CONTRATO DE SEGUROS: El seguro es un contrato mediante el cual una de las partes,
el asegurador, se obliga, a cambio del pago de una prima, a indemnizar a la otra parte, dentro
de los limites convenidos, de una perdida o un dafio producido por un acontecimiento
incierto; 0 a pagar un capital o una renta, si ocurre la eventualidad prevista en el contrato.
Escuela de Formacion Técnica en Seguros. Mddulo | — Basico, EI Contrato de Seguros, Base

técnica.
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COTIZACION: Tasa o prima que se ofrece de acuerdo al riesgo. Escuela de Formacion

Técnica en Seguros. Mddulo | — Basico, El Contrato de Seguros, Base técnica.

INTERES ASEGURABLE: Es el requisito que debe concurrir en quien desea la cobertura
de determinado riesgo, reflejado en su deseo sincero de que el siniestro no se produzca, ya
que a consecuencia de él se originaria un perjuicio para su patrimonio. El objeto del seguro
no es la cosa que se asegura, sino el interés del asegurado en que el siniestro no se produzca.
Escuela de Formacion Técnica en Seguros. Modulo | — Bésico, EI Contrato de Seguros, Base

técnica.

DEDUCIBLE: Cantidad o porcentaje que en toda pérdida asume el asegurado.

Superintendencia de Bancos y Seguros.

DEDUCIBLE: Cantidad por la cual el asegurado es su propio asegurador de sus riesgos y en
virtud de la cual, en caso de siniestro, debe soportar con su patrimonio la parte de los dafios
que le corresponda. Si el importe de un siniestro es inferior a la cantidad estipulada como
deducible, su costo correra por cuenta del asegurado; en caso de ser superior a dicho valor, la
aseguradora indemnizara el exceso de la misma. Es aquella cantidad pre establecida que se
disminuye de la indemnizacion. Escuela de Formacion Técnica en Seguros. Modulo | —

Basico, El Contrato de Seguros, Base técnica.

EXCLUSION: Son aquellas situaciones que se pactan al momento de la suscripcion de
la pdliza que no seran indemnizadas por diversas razones. Se excluyen de la poliza todos
aquellos actos que no estén dentro del concepto de eventualidad. Superintendencia de Bancos

y Seguros.

11



EXCLUSION: Parte de la péliza que menciona claramente los riesgos que no se cubren.
Escuela de Formacion Técnica en Seguros. Modulo | — Basico, EI Contrato de Seguros, Base

técnica.

INDEMNIZACION: Es el importe que esta obligado a pagar contractualmente el
asegurador en caso de producirse un siniestro. La indemnizacion no puede ser superior al
capital asegurado, ni tampoco puede exceder del precio del objeto dafiado. Superintendencia

de Bancos y Seguros.

INDEMNIZACION: Indemnizar significa liquidar, en seguros es idéntico, considerado
como un costo que debe satisfacer la compafiia aseguradora en caso de que el asegurado haya
tenido un siniestro, y, por tanto la contraprestacion frente al pago de la prima por parte del
asegurado. Escuela de Formacion Técnica en Seguros. Médulo | — Basico, El Contrato de

Seguros, Base técnica.

INFRASEGURO: Situacién que se produce cuando el valor que el Asegurado o Tomador
atribuye al objeto garantizado en la poliza es inferior al que realmente tiene. Ante una
situacion de este tipo, la Entidad Aseguradora tiene derecho a aplicar la Regla Proporcional.

Superintendencia de Bancos y Seguros.

INFRASEGURO: Si al momento de ocurrir un siniestro, el valor asegurado es menor al real
comercial, se aplicara el infra seguro correspondiente, con cargo al asegurado, pues sera
considerado como su propio asegurador en el porcentaje que no aseguro, por lo que soportara
su parte proporcional de perjuicios y dafios. Escuela de Formaciéon Técnica en Seguros.

Maodulo | — Bésico, EI Contrato de Seguros, Base técnica.
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POLIZA: La pdliza es el instrumento privado, que permite probar que el contrato de seguro
se ha suscrito y permite asi mismo que, en caso de controversia entre las partes, este
instrumento sea exhibido ante los tribunales como prueba de la relacion existente entre el

asegurado y el asegurador. Superintendencia de Bancos y Seguros.

POLIZA: Es un contrato mediante el cual el asegurador se compromete a indemnizar al
asegurado a cambio del cobro de una suma monetaria llamada prima de seguro, cualquier
pérdida patrimonial garantizada en la misma hasta el limite de la suma asegurada. Escuela de

Formacion Técnica en Seguros. Modulo | — Basico, El Contrato de Seguros, Base técnica.

PRIMA: Es el importe que determina la aseguradora, como contraprestacion o pago, por la
proteccion que otorga en los términos del contrato de seguros 6 poliza. Superintendencia de

Bancos y Seguros.

PRIMA: Es el precio o la contraprestacion que percibe el asegurador por la asuncion del
riesgo, el cual se determina segun célculos estadisticos y matematicos, en funcién de la
mayor o menor peligrosidad siniestral. Escuela de Formacidn Técnica en Seguros. Médulo |

— Basico, El Contrato de Seguros, Base técnica.

RECLAMO ADMINISTRATIVO: Se lo plantea ante la superintendencia de bancos
cuando la compafiia no paga ni objeta un reclamo dentro del plazo sefialado por la ley.
Escuela de Formacidn Técnica en Seguros. Mddulo | — Basico, EI Contrato de Seguros, Base

técnica.
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RIESGO: Es un evento que en caso de producirse obliga al asegurador a pagar

la indemnizacion convenida. Superintendencia de Bancos y Seguros.

RIESGO: Suceso incierto que no depende exclusivamente de la voluntad del solicitante,
asegurado o beneficiario, ni la del asegurador y cuyo acaecimiento hace exigible la
obligacion del asegurador. Los hechos ciertos, salvo la muerte y los fisicamente imposibles,
no constituyen riesgos y son, por tanto, extrafios al contrato de seguro. Escuela de Formacién

Técnica en Seguros. Médulo | — Bésico, El Contrato de Seguros, Base técnica.

SINIESTRO: Es la ocurrencia del suceso o acontecimiento, comenzando las obligaciones a
cargo de la compafiia de seguro; las mismas que pueden ser el pago de una cantidad de
dinero, una prestacion de servicios, asistencia juridica, reparacion de un dafio.

Superintendencia de Bancos y Seguros.

SINIESTRO: Es la manifestacion concreta del riesgo asegurado, que produce unos dafios
garantizados en la péliza hasta el limite determinado. El siniestro, al ser un acontecimiento
que causa unos dafios, motiva el principio de indemnizacion, obligando a la aseguradora a
satisfacer, total o parcialmente, al asegurado, el capital garantizado en la péliza. Escuela de

Formacidn Técnica en Seguros. Modulo | — Basico, El Contrato de Seguros, Base técnica.

TASA: Es el porcentaje que se aplicara sobre la suma asegurada para obtener el precio del

seguro. Superintendencia de Bancos y Seguros.

TASA: Es el precio del seguro normalmente representado en forma de porcentaje, para
algunos ramos la unidad es por millar, como el seguro de incendio. Escuela de Formacion

Técnica en Seguros. Mddulo | — Basico, El Contrato de Seguros, Base técnica.
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VALOR ASEGURABLE: Valor por el que se suscribe el seguro de un bien después de que

éste ha sido evaluado objetivamente. Superintendencia de Bancos y Seguros.

VALOR ASEGURABLE: Es el valor de bienes muebles e inmuebles, sobre los cuales
tenga interés el asegurado. Es decir, la suma de los valores debe corresponder al valor 100%
de los bienes, en definitiva es el valor real del bien al momento del siniestro, es determinado
cuando se produce el siniestro. Escuela de Formacion Técnica en Seguros. Modulo | —

Basico, El Contrato de Seguros, Base técnica.
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CAPITULO |
1. ANALISIS DEL ENTORNO Y ESTUDIO DE MERCADO

1.1 ANALISIS DEL MERCADO.

1.1.1 Definicion del negocio actual y Mercado.

El mercado de seguros esta compuesto por los siguientes actores: compafiias de seguros y los
intermediarios o broker de seguros, los cuales son: agencias asesoras productoras de seguros,
asesores con relacién de dependencia y asesores sin relacion de dependencia.

A nivel nacional contamos con 43 compafiias de seguros, 252 agencia asesoras productoras
de seguros, 0 asesores con relacion de dependencia y 263 asesores sin relacion de
dependencia; en Azuay contamos con 22 compafiias de seguros, 27 agencias asesoras
productoras de seguros, 0 asesores con relacion de dependencia y 19 asesores sin relacion de
dependencia.

Las compafiias de seguros establecen los seguros a vender vy las tasas que el cliente debera
cancelar por la adquisicion de dichas pélizas de seguro, estas a su vez son vendidas por las
compafiias de seguros y los intermediarios.

Los intermediarios tienen contratos de agenciamiento con las compafiias de seguros, cada
intermediario tiene condiciones diferentes en sus contratos de agenciamiento, estas
condiciones les permiten a los intermediarios ofrecer componentes extras dentro de sus
polizas de seguros. Los componentes son la cantidad de servicios extras o coberturas extras

gue un intermediario puede ofrecer a sus cliente por la adquisicion de una poéliza de seguros.
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Por ejemplo el intermediario “X” vende una pdéliza de seguro para hogares a $600.00
mensuales, mientras la intermediaria “Y” vende la misma pdliza al mismo valor, mas una
cobertura adicional por accidentes de personal domestico por un monto de$1,000.00 ddlares,
sin costo alguno.

La manera en que los intermediarios ganan dinero es a través de la comision que obtienen por
cada pdliza de seguro que venden, dicha comision se fija en funcién del valor que cancela el
cliente y el tiempo de duracion de la pdliza, en caso de que un cliente decida excluir un bien,
o0 dar de baja la pdliza de seguro, el intermediario debera devolver la comision
correspondiente a los meses que faltaban para el vencimiento de la péliza.

En 2011 las compafias de seguros generaron ventas por un total de $1,336,656,000.00
dolares mientras que en el afio 2010 se generod $1,107,590,000.00. lo que representa un
crecimiento en 2011 de $229,066,000.00 es decir se crecié en 2011 un 21% respecto al afio
anterior, mientras que en Azuay los intermediarios de seguros generaron en el afio 2011
ventas de $5,718,558.07 mientras que en el afios 2010 obtuvieron ventas por $5,118,539.66,
lo que representa un crecimiento del 11,7%, de acuerdo a datos de la Superintendencia de

Bancos y seguros del Ecuador.

En el siguiente cuadro se puede observar como la sociedad Ecuatoriana desde 2007 hasta
2010 ha priorizado el seguro vehicular, siendo en estos cuatro afios la poliza de seguro que
mayores ingresos genera en el sector, en 2007 se vendi6 un monto de $190,876,074.00

dolares y en 2010 fue $287,920,221.00 ddlares.
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Total general dic-07 dic-08 dic-09 dic-10

Accidentes Personales 41.023.609 53.844.236 61.198.817 86.230.787
Equipo Electronico 10.766.607 12.939.844 21.638.874 19.676.566

Fidelidad 6.108.354 6.090.687 6.363.303 6.647.981
Incendio y aliadas 68.837.347 62.226.389 76.527.551 90.144.451
Responsabilidad civil 26.090.272 26.683.982 27.575.705 30.060.461
Robo 8.637.729 10.177.208 12.939.244 14.438.106
Transporte 43.720.827 53.867.074 53.310.996 57.873.168
Vehiculos 190.876.260 219.277.182 247.624.820 287.920.221
Vida en Grupo 95.786.074 126.046.958 140.126.880 162.973.925
Vida individual 10.794.083 14.766.402 16.802.233 18.412.410
SOAT 0 64.826.999 42.385.358 46.036.893

(SUPERINTENDENCIA DE BANCOS)

Se observa en el cuadro que el Seguro Obligatorio de accidentes de transito SOAT, a pesar
de su caracteristica de seguro obligatorio, no esta ente los 5 seguros que mayores ingresos
generan para el sector y su comision es muy baja, por lo que incluso algunos intermediarios
prefieren no vender este seguro. Entre 2008 y 2009 el SOAT experimento un decrecimiento
en el monto de ventas del 34,6% esto se debe a que para el afio 2009 el precio del SOAT se

redujo.

Los cinco tipos de seguros mas adquiridos por el mercado son: Vehiculos ($287,920,221.00),

Vida en grupo ($162,973,925.00), Incendio y aliadas ($90,144,451.00), Accidentes

personales ($86,230,787.00) y transporte ($57,873,168.00).

A continuacién un cuadro con el crecimiento porcentual de las cinco pdlizas de seguros mas

vendidas en Ecuador
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Diciembre 2007 |Diciembre 2008 | Crecimiento | Diciembre 2009 |Crecimiento | Diciembre 2010 |Crecimiento
Vehiculos | $ 190.876.260,00 | $ 219.277.182,00 15% | $ 247.624.820,00 13%| $ 287.920.221,00 16%
Vida en
grupo $ 95.786.260,00 | $ 126.046.958,00 32% | $ 140.126.880,00 11%| $ 162.973.925,00 16%
Incendio y
aliadas $ 68.837.347,00| $ 62.226.389,00 -10%| $ 76.527.551,00 23% | $ 90.144.451,00 18%
Accidentes
personales | $ 41.023.609,00| $ 53.844.236,00 31%| $ 61.198.817,00 14%| $ 86.230.787,00 41%
Transporte | $ 43.720.827,00| $ 53.867.074,00 23% | $ 53.310.996,00 -1% | $ 57.837.168,00 8%
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Se observa que en 2010 todas las polizas analizadas en el cuadro crecieron respecto a
2009, la pdliza con mayor crecimiento es accidentes personales con un 41%, sin
embargo esta muy lejos de alcanzar los montos que generan el seguro vehicular, la
de menor crecimiento es transporte con un 8% e incluso al final del afio 2009 este

tipo de seguro decrecio el 1% en comparacion al afio 2008.

1.1.2 Problematica del sector.

El mercado de seguros es un sector esencial para la comunidad, en la medida que
ofrece una cobertura para hacer frente a distintos riesgos a los que todos los
miembros de una sociedad estan expuestos, sin embargo al momento de presentarse
un accidente o siniestro los clientes se sienten insatisfechos cuando la compafiia de
seguros no cubre el siniestro, debido a que las circunstancias del siniestro no aplican
a las condiciones de la pdliza de seguro, lo que genera que el sector tenga un alto
nimero de reclamos administrativos enviados a la Superintendencia de bancos y

Seguros.
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Los cuales son consecuencia de:

e En el sector de los seguros no hay un fondo de garantia®, de forma que si
la compafiia quiebra, las personas que hayan contratado algin seguro
voluntario no tendrén garantizada la cobertura que contrataron.

e Si se produce un siniestro debido a la negligencia, por parte del
asegurado, la Compaiiia aseguradora no cubrira los dafios causados.

e Las Compafiias no informan cuales son las causas o las clausulas para que
sean validos los reclamos de seguros, el consumidor debe firmar
expresamente las condiciones particulares del seguro, en especial aquéllas
que limitan sus derechos.

¢ No se informa debidamente al consumidor que si este, asegura su casa por
un valor inferior al real, en caso de siniestro se aplicara la "regla
proporcional" o “infraseguro” lo que quiere decir que se indemnizara al

cliente, un valor inferior al valor real de mercado de bien inmueble.

1 , . . .. . .
Fondo de garantia: Fondo destinado a cubrir los siniestros de los clientes en caso de quiebra de la
compaiiia de seguros.
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1.1.3 Evolucion de la Competencia.

Para definir la evolucion de la competencia, de “Zionseguros Cia. Ltda.” se debe
mencionar que la competencia directa estd compuesta por los intermediarios de
seguros en el Azuay, de los cuales en el afio 2004 se registraron 30 , en el afio
2008 la provincia contaba con 40 intermediarios y en el afio 2011, fueron 46 los
bréker de seguros, segun datos de la superintendencia de bancos y seguros del
Ecuador.

A continuacion colocamos un cuadro con las comisiones de los intermediarios
de seguros desde el afio 2004 hasta el afio 2011, para apreciar la evolucion de la

competencia directa de “Zionseguros Cia. Ltda.”

22



Asesores Productores de Seguros Afio 2004 - Afio 2005 - Afio 2006 - Aflo 2007 -
Valor US$ Porcentaje % Valor US$ Porcentaje % Valor US$ Porcentaje % Valor US$ Porcentaje %
Apocalipsis Cia. Ltda. $0.00 0.00% $19,578.00 0.98% $23,780.72 1.06% $20,657.93 0.78%
Asobrocue Cia. Ltda. $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00%
Bypsa S. A. $ 398,383.46 20.50% $ 495,283.33 24.68% $617,738.83 27.53% $ 740,270.24 27.99%
Calatayud Cia. Ltda. $ 55,367.62 2.85% $98,802.30 4.92% $114,193.89 5.09% $128,174.32 4.85%
Camacho Abad Cia. Ltda. $44,399.90 2.28% $39,842.37 1.99% $49,375.30 2.20% $59,008.90 2.23%
Conseriesgos Cia. Ltda. $20,190.29 1.04% $20,784.96 1.04% $22,196.92 0.99% $25,940.13 0.98%
Correaustro Cia. Ltda. $22,358.01 1.15% $39,763.23 1.98% $54,124.97 2.41% $63,229.07 2.39%
Corresur Cia. Ltda. $79,435.49 4.09% $ 73,508.56 3.66% $71,736.57 3.20% $92,861.82 3.51%
Cubririesgos Cia. Ltda. $0.00 0.00% $37.76 0.00% $721.48 0.03% $ 4,880.63 0.18%
Daifeseg S. A. $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00%
Deltabrokers Cia. Ltda. $27,996.17 1.44% $74,948.26 3.73% $91,156.69 4.06% $101,392.20 3.83%
E&A Brokers Cia. Ltda. $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00%
Empire Cia. Ltda. $21,339.34 1.10% $21,071.73 1.05% $20,490.62 0.91% $16,313.48 0.62%
Firmeza Cia. Ltda. $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00% $ 8,496.60 0.32%
Flamaseg Cia. Ltda. $0.00 0.00% $0.00 0.00% $2,515.53 0.11% $ 4,306.46 0.16%
Galiseg Cia. Ltda. $0.00 0.00% $6,081.39 0.30% $12,212.83 0.54% $17,318.22 0.65%
Interacacia Cia. Ltda. $0.00 0.00% $77,177.78 3.85% $ 76,388.68 3.40% $169,147.52 6.39%
Johnson & Asociados Cia. Ltda. $ 254,017.47 13.07% $ 244,033.59 12.16% $ 315,618.98 14.07% $419,007.44 15.84%
Matesis Cia. Ltda. $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00%
Meridional Cia. Ltda. $ 64,554.40 3.32% $93,760.51 4.67% $68,677.31 3.06% $ 35,085.35 1.33%
Mosmaco Cia. Ltda. $0.00 0.00% $14,107.26 0.70% $14,449.44 0.64% $18,493.85 0.70%
Recoyse Cia. Ltda. $54,314.13 2.79% $ 62,065.27 3.09% $73,097.10 3.26% $68,314.52 2.58%
Roviza S. A. $72,634.92 3.74% $50,707.47 2.53% $ 48,798.08 2.17% $60,366.53 2.28%
Seguralmeida Cia. Ltda. $0.00 0.00% $0.00 0.00% $140.24 0.01% $86,274.91 3.26%
Segurazuay Cia. Ltda. $24,726.11 1.27% $30,193.60 1.50% $40,895.21 1.82% $ 45,967.66 1.74%
Sequidad Cia. Ltda. $2,947.68 0.15% $17,291.85 0.86% $30,217.47 1.35% $29,998.77 1.13%
Tarragona S. A. $571,044.47 29.38% $ 262,906.84 13.10% $117,210.10 5.22% $15,953.38 0.60%
Vegamon S. A. $91,402.35 4.70% $ 94,400.08 4.70% $110,572.80 4.93% $133,135.99 5.03%
Z Seguros Astein Cia. Ltda. $ 23,084.33 1.19% $ 46,404.90 2.31% $65,577.63 2.92% $ 55,868.46 2.11%
Zionseguros Cia. Ltda. $ 115,350.30 5.94% $124,214.80 6.19% $201,725.63 8.99% $ 224,563.06 8.49%
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Asesores Productores de Seguros Afio 2008 _ Afio 2009 _ Afio 2010 _ Afio 2011 _
Valor US$ Porcentaje % Valor US$ Porcentaje % Valor US$ Porcentaje % Valor US$ Porcentaje %
Apocalipsis Cia. Ltda. $ 33,646.25 1.04% $ 45,927.67 1.30% $ 37,492.87 0.87% $ 40,714.67 0.88%
Asobrocue Cia. Ltda. $0.00 0.00% $0.00 0.00% $7,668.12 0.18% $ 25,107.97 0.54%
Bypsa S. A. $894,849.68 27.74% $957,667.01 27.21% $1,249,359.73 29.03% $1,336,715.11 28.89%
Calatayud Cia. Ltda. $174,191.52 5.40% $190,947.21 5.42% $ 208,964.96 4.86% $232,169.10 4.67%
Camacho Abad Cia. Ltda. $68,180.91 2.11% $ 55,363.27 1.57% $76,602.70 1.78% $ 75,561.77 1.63%
Conseriesgos Cia. Ltda. $52,279.37 1.62% $33,790.82 0.96% $30,475.14 0.71% $ 34,523.00 0.75%
Correaustro Cia. Ltda. $95,343.54 2.96% $ 149,748.37 4.25% $250,514.91 5.82% $262,574.03 5.67%
Corresur Cia. Ltda. $90,754.85 2.96% $ 89,555.59 2.54% $98,634.73 2.29% $ 105,637.89 2.28%
Cubririesgos Cia. Ltda. $4,880.63 0.18% $401.39 0.18% $1,012.04 0.02% $1,012.04 0.02%
Daifeseg S. A. $0.00 0.00% $11,286.34 0.32% $3,679.90 0.09% $8,361.40 0.18%
Deltabrokers Cia. Ltda. $ 105,739.98 3.28% $108,941.94 3.10% $141,829.32 3.30% $ 159,507.67 3.45%
E&A Brokers Cia. Ltda. $0.00 0.00% $86,412.93 2.46% $ 424,386.68 9.86% $538,104.89 11.63%
Empire Cia. Ltda. $22,874.80 0.71% $28,974.11 0.82% $21,490.78 0.50% $21,490.78 0.50%
Firmeza Cia. Ltda. $36,019.70 1.12% $51,254.62 1.46% $51,254.62 1.46% $51,254.62 1.46%
Flamaseg Cia. Ltda. $3,452.41 0.11% $18,754.83 0.53% $15,763.84 0.37% $ 28,646.54 0.62%
Galiseg Cia. Ltda. $30,109.42 0.93% $52,908.78 1.50% $54,191.92 1.26% $ 44,619.09 0.96%
Interacacia Cia. Ltda. $120,862.72 3.75% $221,247.60 6.29% $215,504.19 5.01% $215,893.10 4.67%
Johnson & Asociados Cia. Ltda. $450,615.74 13.97% $ 445,324.67 12.65% $ 465,006.92 10.80% $490,719.78 10.61%
Matesis Cia. Ltda. $0.00 0.00% $0.00 0.00% $514.48 0.01% $ 4,544.22 0.10%
Meridional Cia. Ltda. $29,613.06 0.92% $ 68,169.59 1.94% $71,242.85 1.66% $108,473.75 2.34%
Mosmaco Cia. Ltda. $ 14,905.55 0.46% $22,848.61 0.65% $29,920.02 0.70% $52,912.45 1.14%
Recoyse Cia. Ltda. $120,118.75 3.72% $113,171.80 3.22% $ 75,494.96 1.75% $ 76,654.02 1.66%
Roviza S. A. $65,162.43 2.02% $31,342.79 0.89% $19,531.45 0.45% $26,809.13 0.58%
Seguralmeida Cia. Ltda. $ 154,474.08 4.79% $121,907.69 3.46% $142,707.28 3.32% $135,911.74 2.94%
Segurazuay Cia. Ltda. $51,062.73 1.58% $63,378.74 1.80% $68,199.90 1.58% $70,770.68 1.53%
Sequidad Cia. Ltda. $ 33,876.52 1.05% $71,833.54 2.04% $86,421.25 2.01% $119,574.33 2.58%
Tarragona S. A. $113,331.07 3.51% $ 26,584.94 0.76% $ 115,053.61 2.67% $ 45,316.28 0.98%
Vegamon S. A. $ 163,233.68 5.06% $118,446.93 3.37% $139,875.91 3.25% $ 143,545.85 3.10%
Z Seguros Astein Cia. Ltda. $29,831.79 0.92% $29,894.69 0.85% $37,418.79 0.87% $ 44,038.38 0.95%
Zionseguros Cia. Ltda. $271,198.53 8.41% $303,782.74 8.63% $215,157.92 5.00% $199,544.05 4.31%
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Asesores sin Relacion de Afio 2004 Afio 2005 Ao 2006 Afio 2007
Dependencia Valor US$ | Porcentaje % | Valor US$ Porcentaje % | Valor US$ | Porcentaje % Valor US$ Porcentaje %
Abad Abad Wilson $0.00 0.00% $6,073.62 1.58% $10,640.09 2.27% $ 11,065.06 2.06%
Benitez Arias Bibiana $22,315.94 6.71% $ 21,259.68 5.54% $ 28,250.07 6.03% $32,305.90 6.02%
Cardenas Cuesta Edison $1,996.38 0.60% $947.91 0.25% $2,297.80 0.49% $590.94 0.11%
Cedillo Feijo Ana Lucia $5,253.30 1.58% $5,255.98 1.37% $ 6,029.06 1.29% $6,691.85 1.25%
Del Salto Aviles Carlos $1,757.84 0.53% $1,188.27 0.31% $947.76 0.20% $1,085.12 0.20%
Freire Jaramillo Mauro $ 36,943.78 11.11% $ 55,448.04 14.44% $65,514.77 13.97% $87,963.17 16.39%
Gomez Alvarado Xavier $7,696.10 2.31% $29,791.87 7.76% $32,231.17 6.88% $41,915.85 7.81%
Ifiguez Jerves Cristian $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00%
Jaramillo Barros Cristian $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00%
Jaramillo Zambrano Holger $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00%
Ortega Cordero Sebastian $5,960.04 1.79% $20,247.79 5.27% $32,920.93 7.02% $56,816.64 10.59%
Pauta Delgado Santiago $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00%
Quezada Bermeo Nelly $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00%
Quintufia Idrovo Lourdes $20,094.29 6.04% $ 24,905.87 6.49% $54,523.13 11.63% $ 46,583.50 8.68%
Suarez Donoso Alfredo $ 38,142.85 11.47% $ 35,064.15 9.13% $ 35,630.65 7.60% $ 44,605.09 8.31%
Talbot Carrion Wilson $107,295.21 32.26% $100,067.32 26.06% $95,027.43 20.27% $ 108,368.23 20.20%
Tenorio Torres Rita $81,301.74 24.45% $ 75,620.64 19.69% $100,134.04 21.36% $94,768.16 17.66%
Toledo Defaz Edisson $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00%
Toral Avila Julio $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00%
Vintimilla Moscoso Eduardo $ 3,809.47 1.15% $8,132.42 2.12% $ 4,664.00 0.99% $3,784.04 0.71%
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Asesores sin Relacion de Afio 2008 Afio 2009 Afio 2010 Afio 2011
Dependencia Valor US$ Porcentaje % | Valor US$ | Porcentaje % | Valor US$ | Porcentaje % Valor US$ Porcentaje %
Abad Abad Wilson $5,121.10 0.82% $9,301.31 1.37% $ 3,558.67 0.44% $4,814.20 0.44%
Benitez Arias Bibiana $41,812.49 6.69% $ 35,564.64 5.24% $64,653.03 7.94% $62,918.39 5.76%
Cardenas Cuesta Edison $12,755.21 2.04% $12,987.52 1.91% $598.02 0.07% $ 159,507.67 3.45%
Cedillo Feijo Ana Lucia $4,235.47 0.68% $ 9,286.64 1.37% $6,143.74 0.75% $8,267.49 0.76%
Del Salto Aviles Carlos $863.51 0.14% $1,077.22 0.16% $752.30 0.09% $759.89 0.07%
Freire Jaramillo Mauro $123,581.49 19.78% $100,738.84 14.84% $ 83,685.37 10.28% $ 103,235.59 9.46%
Gomez Alvarado Xavier $30,813.29 4.93% $ 24,480.51 3.61% $20,620.87 2.53% $44,933.75 4.12%
Ifiguez Jerves Cristian $0.00 0.00% $40,205.34 5.92% $ 68,806.82 8.45% $152,047.79 13.93%
Jaramillo Barros Cristian $0.00 0.00% $0.00 0.00% $20,954.70 2.57% $48,676.99 4.46%
Jaramillo Zambrano Holger $0.00 0.00% $0.00 0.00% $0.00 0.00% $5,085.30 0.47%
Ortega Cordero Sebastian $71,353.14 11.42% $43,970.96 6.48% $42,390.93 5.21% $ 44,146.36 4.04%
Pauta Delgado Santiago $31,812.06 5.09% $ 30,836.86 4.54% $42,581.27 5.23% $ 49,300.59 4.52%
Quezada Bermeo Nelly $0.00 0.00% $0.00 0.00% $5,920.56 0.73% $ 25,565.07 2.34%
Quintufia Idrovo Lourdes $68,082.89 10.90% $71,244.21 10.50% $69,469.96 8.53% $ 85,944.80 7.87%
Suarez Donoso Alfredo $23,120.26 3.70% $37,050.99 5.46% $ 29,664.24 3.64% $37,218.69 3.41%
Talbot Carrion Wilson $ 103,733.08 16.60% $108,619.04 16.00% $ 129,052.22 15.85% $ 138,984.80 12.73%
Tenorio Torres Rita $95,364.41 15.26% $93,327.69 13.75% $ 157,648.30 19.36% $102,557.51 9.40%
Toledo Defaz Edisson $0.00 0.00% $ 38,379.04 5.65% $24,931.82 3.06% $24,061.04 2.20%
Toral Avila Julio $10,112.51 1.62% $ 15,783.54 2.33% $34,210.45 4.20% $ 144,905.36 13.27%
Vintimilla Moscoso Eduardo $2,027.95 0.32% $5,828.88 0.86% $8,779.22 1.08% $8,183.57 0.75%
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1.2 ANALISIS DEL ENTORNO.

Para el anlisis de nuestro entorno utilizaremos el modelo de PEST, con lo cual
podremos analizar los diferentes factores que puede ser provechoso 0 amenaza

para el desarrollo del proyecto.

1.2.1 Factores Politicos.

El factor politico con mayor incidencia fue la decision del estado a traves del
“Sistema nacional de Compras Publicas” de contratar todas sus pdlizas de seguros
con “Seguros Sucre”, compaiiia que es de propiedad del “Banco del Pacifico” que
a su vez es propiedad del Banco central del Ecuador.

ANEXO 1
En las contrataciones publicas con cualquier entidad del estado, en caso de que la

empresa contratada requiera de un adelanto a esta se le exige que contrate una

poliza de seguro por buen uso del dinero que ha recibido como adelanto.
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1.2.2 Factores Econdmicos.

Las aseguradoras al final del afio 2011 crecieron un 21% en sus ventas con
respecto del afio anterior, generando un total de ventas de $1,336,656,000.00

ddlares, correspondientes a 43 compaiiias de seguros.

Segun Americaeconomia.com Ecuador rompid su record en ventas de vehiculos en
el afio 2010. Las ventas alcanzaron 130.350 unidades que reflejan un aumento del
40,51% en comparacion a 92.764 autos comercializados en el 2009. Las marcas

mas preferidas por los ecuatorianos son Chevrolet, Hyundai, Kia, Mazda y Toyota.

Dentro del sector de los seguros la cobertura para autos y salud son dos de los
seguros que mas captan los clientes, el seguro a pesar de la falta de informacion y

de interés de las personas, se ha vuelto muy necesario hoy en dia.

De Acuerdo a “MarketWatch” en el afio 2011 Ecuador matriculo 1,8 millones de
vehiculos hasta el final del afio. De estos 27% son de Quito, 23% de Guayaquil,
5.6% de cuenca y el 3.7% de Ambato.

“MarketWatch” establece que las ventas de carros nuevos en Ecuador desde 2007

hasta 2011 son las siguientes:
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ENERO - DICIEMBRE UNIDADES

2007 92,910
2008 113,546
2009 91,165
2010 125,701
2011 136,838

Se puede observar que en el afio 2011 respecto al afio anterior el parque automotriz

vendio 11137 unidades mas, es decir crecié un 8,85%

Segun datos del Expreso en 2011 los propietarios de vehiculos pagaron 14% mas
en comparacién al afio anterior, esto sucede ya que las empresas dedicadas a la
venta de vehiculos obligan a que todo vehiculo adquirido a crédito cuente con una
poliza de seguros. Incluso varios de estas empresas tienen sus propias compariias

de seguros o intermediarios.

De acuerdo al censo economico de 2010 realizado por el INEC, los seguros
relacionados con la salud especificamente de aquellas de medicina pre pagada,
registraron ingresos anuales de 55,2 millones de ddlares.

En el afio 2008 se elimino el impuesto al valor agregado en las pdlizas de vida

grupal e individual, accidentes personales y salud.
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1.2.3 Factores Sociales.

En Ecuador gran cantidad de la poblacion considera que los seguros son
innecesarios, adquirir un seguro es un gasto mas; incluso al mirar la tendencia de
ventas de seguros se puede concluir que en Ecuador se prefiere contratar seguros

para sus pertenencias y no para vidas.

En Ecuador el 9,4% de su poblacion, es decir 1,3 millones de personas cuentan

con seguro de salud privado.

De Acuerdo a datos del Instituto nacional de Estadisticas y Censos, en la ciudad de
Cuenca viven 505.585 personas, de los cuales 266.088 son mujeres es decir el
52,63% de habitantes mientras que los hombres son 239.497 que representan el
47,37%; 331 888 habitantes se encuentran viven en la zona urbana de la ciudad

mientras que 173,697 habitantes se encuentran en sectores rurales de la ciudad.
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1.2.4 Factores tecnoldgicos.

Con los constantes avances de la tecnologia muchos sectores se han hecho mas
productivos, este es el caso de los seguros en el cual la tecnologia es un factor muy
importante especialmente para cruzar informacion entre aseguradora-broker,
bréker-cliente, etc.; ahorrando tiempo y costos. EI método mas utilizado para
intercambiar informacion es via Email, sin embargo intermediarios y compafiias
de seguros, ya estan implementando cotizaciones via internet, tal es el caso del
portal web: Aseguratuauto.com empresa que cotiza poélizas de seguros para autos y
camiones Mexicanos que viajan hacia Estados Unidos o Canada, en esa pagina
web usted ingresa datos basicos como el tiempo de cobertura, edad del conductor,
y obtendra 4 cotizaciones de distintas compafiias para que usted elija.

Otro factor a mencionar son las redes sociales que permiten interactuar con
clientes y posibles clientes en tiempo real, a la vez que son un medio de
comunicacion mucho mas economico que los tradicionales. Latinoamérica es la
region del mundo con mayor uso de redes sociales de acuerdo a datos de
“comScore, Inc.” (NASDAQ: SCOR) organizacion dedicada a la medicion de
audiencias de internet, 1 de cada 4 minutos online consumidos en Latinoamérica,
En Ecuador segun datos del portal web “SocialBakers” en mayo de 2011 existian 2
933 540 cuentas de Facebook. Se espera que la cifra supere los 4 millones en el

afo 2012.
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1.3 ANALISIS DE LA DEMANDA.

1.3.1 Definicion del perfil del consumidor.

e Los clientes potenciales de “Zionseguros Cia. Ltda.” estan conformados
por hombres y mujeres de 25 afios en adelante, con nivel econdémico
medio; viven en la ciudad de Cuenca.

e El cliente sera propietario de un Vehiculo o casa.

e Elcliente es o puede ser propietarios de una empresa.

e A partir de esta definicion de caracteristicas del perfil del cliente, a
continuacion estableceremos el mercado meta que atenderd “Zionseguros

Cia. Ltda”.

1.3.2 Definicion del mercado meta.

“Zionseguros Cia. Ltda” contara con dos mercados meta o target el primero:
Hombres y mujeres habitantes de la ciudad de Cuenca, con ingresos de clase

media; el sequndo: Empresas de la ciudad de Cuenca.
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1.3.3 Demanda de pdliza de seguros y compaiiias

Para realizar el analisis de la demanda hemos utilizado los datos globales de 2006
a 2011 de “Zionseguros Cia. Ltda”, se decidid usar estos datos, ya que es la
informacidn recolectada de los clientes de la compaiiia, por lo tanto consideramos

que esta es la informacion mas idénea para nuestro analisis.
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1.3.3.1 Demanda de péliza de seguros.

Grafico 1.
Demanda de Podliza de Seguros % N
Poliza de Vehiculos 25,9% 35
Poliza de Robo e Incendio 14,8% 20
Poliza de Vida 11,1% 15
Poliza de Asistencia Medica 22,2% 30
Poliza de Transporte 18,5% 25
Poliza de accidentes personales 7,4% 10

* Poliza de Vehiculos

A\

* Poliza de Robo e
Incendio

™ Poliza de Vida

“ 14,8%
22,2% * Poliza de Asistencia

Medica

® Poliza de Transporte

Fuente: “Zionseguros Cia. Ltda.”
Autor: Juan Diego Pauta y Andrés Cornejo
Datos obtenidos en el periodo de 2006-2011, clientela global de “Zionseguros Cia.

Ltda.”.
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Segun los datos de “Zionseguros Cia. Ltda.” nos podemos dar cuenta que la

mayoria de los clientes tienden asegurar o adquirir polizas de vehiculos con un

25,9%, seguido de Asistencia médica, transporte, robo e incendio. Lo que permite

prever la tendencia de ventas durante el afio 2012.

1.3.3.2 Demanda de Compaiiias.

Grafico 2.
Demanda de Compainiia % N
Seguros Generali 18,5% 25
Seguros Equinoccial 18,5% 25
Seguros Colonial 22,2% 30
Seguros Panamericana 14,8% 20
Seguros Alianza 14,8% 20
Seguros del Pichincha 11,1% 15

x|
A 18,5%

14,8% /

* Seguros Generali

* Seguros Equinoccial

® Seguros Colonial

» Seguros Panamericana
® Seguros Alianza

® Seguros del Pichincha
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Fuente: “Zionseguros Cia. Ltda.” Cia. Ltda.
Autor: Juan Diego Pauta y Andrés Cornejo.
Datos obtenidos en el periodo de 2006-2011, clientela global de “Zionseguros Cia.

Ltda.”.

Como podemos ver en la representacion son seis las compariias mas conocidas por
las personas y las que més solicitan los clientes de “Zionseguros Cia. Ltda.” por
las diferentes condiciones y facilidades de pago que cada una de las compafiias

ofrecen.

Colonial, Generali, Equinoccial son las mas compafiias de seguros mas conocidas

por nuestros clientes, los cuales en el 59,2% de los casos escogen a una de esas 3

empresas.
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1.4 LA OFERTA.

1.4.1 Analisis de la competencia.

La competencia directa de “Zionseguros Cia. Ltda.” son los Broker o los asesores
productores mencionados anteriormente, sin embargo también nos enfrentamos a
la competencia indirecta que son las grandes compafiias aseguradoras que son
quienes poseen las polizas de seguros que se venden en el mercado; al ser ellos los

productores de estas pdlizas pueden captar cualquier tipo de cliente.
Los costos y precios de cada pdliza de seguro depende mucho de las tasas de las
compafiias y con relacion de cada broker, no se podria dar unos datos exactos de

cuanto costaria adquirir un seguro ya que cada relacion Broker-Aseguradora tiene

su tasa establecida y segun su cliente se puede generar un nuevo precio.

1.4.2 Compafiias de seguros en la ciudad de Cuenca.

A continuacién tenemos las compafiias que se encuentran en la ciudad de cuenca

segun la Superintendencia de Bancos y Seguros.
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ACE SEGUROS S.A. GENERALI ECUADOR

AIG METROPOLITANA S.A. HISPANA DE SEGURQOS
ALIANZA S.A. LATINA

ASEGURADORA DEL SUR C.A. PANAMERICANA S.A.
ATLAS S.A. SEGUROS COLONIAL
BOLIVAR S.A. SEGUROS ROCAFUERTE
CONFIANZA S.A. SEGUROS DEL PICHINCHA
CONSTITUCION S.A. SEGUROS EQUINOCCIAL
EQUIVIDA S.A. VAZSEGUROS S.A.

1.4.3 Asesores Productores de Seguros en la ciudad de Cuenca.

En la ciudad de Cuenca se encuentran registrados 46 asesores productores de
seguros, estos broker son la competencia directa de “Zionseguros Cia. Ltda.”,
segun la Superintendencia de Bancos y Seguros, estos son los brokers registrados

en la ciudad de Cuenca.
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BYPSA S,A,

SEQUIDAD CIA, LTDA,

EMPRENDEDORES Y

ASOCIADOS E & A BROKERS CIA

LTDA

MERIDIONAL CIA, LTDA,

JOHNSON & ASOCIADOS CIA, LTDA,

CORRESUR CIA, LTDA,

CORREAUSTRO CIA, LTDA,

REPRESENTACIONES DE
COMERCIO Y SEGUROS RECOYSE

CIA, LTDA,

CALATAYUD CIA, LTDA,

CAMACHO ABAD CIA, LTDA,

INTERACACIA CIA, LTDA,

SEGURAZUAY CIA, LTDA,

ZIONSEGUROS CIA, LTDA,

MOSMACO CIA, LTDA,

DELTABROKERS CIA, LTDA,

TARRAGONA S A,

VEGAMON S A,

GALISEG CIA, LTDA, AGENCIA
ASESORA PRODUCTORA DE

SEGUROS

SEGURALMEIDA CIA LTDA AGENCIA

ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS

Z SEGUROS ASTEIN CIA, LTDA,

APOCALIPSIS CIA, LTDA,

QUINTUNA IDROVO MARIA DE

LOURDES

CONSERIESGOS CIA, LTDA,

INIGUEZ JERVES CRISTIAN JAVIER

FLAMASEG CIA, LTDA, AGENCIA

ASESORA PRODUCTORA DE SEGURO

BENITEZ ARIAS BIBIANA

AMPARITO

ROVIZA S A,

PAUTA DELGADO SANTIAGO

39




ESTEBAN

ASOBROCUE AGENCIA ASESORA

PRODUCTORA DE SEGUROS CIA, LT,

ORTEGA CORDERO JUAN

SEBASTIAN

DAIFESEG S,A,

TORAL AVILA JULIO ENRIQUE

MATESIS CIA, LTDA, AGENCIA

ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS

SUAREZ DONOSO ALFREDO

ENRIQUE

TENORIO TORRES RITA ELIZABETH

TOLEDO DEFAZ EDISSON

FABRICIO

TALBOT CARRION WILSON

JARAMILLO BARROS CRISTIAN

PAUL

FREIRE JARAMILLO MAURO

GOMEZ ALVARADO XAVIER

GUSTAVO

VINTIMILLA MOSCOSO LUIS

EDUARDO

ABAD ABAD WILSON DANIEL

CEDILLO FEIJOO ANA LUCIA

DEL SALTO AVILES CARLOS

QUEZADA BERMEO NELLY SILVANA

CARDENAS CUESTA EDISON

GIOVANNY
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1.4.4 Participacion de mercado.

A continuacién colocamos un cuadro con la participacion de mercado en el afio

2011 de todos los intermediarios en la ciudad de Cuenca;

COMISIONES DE INTERMEDIARIOS DE LA PROVINCIA DEL

Seguros

AZUAY
FECHA DE CORTE:
31/12/2011
No
RAZON SOCIAL. TIPO Valor US$ Participacion
Agencia Asesora
$
1/ BYPSA S A, productora de 24,57%
1.336.715,11
seguros
EMPRENDEDORES Y | Agencia Asesora
$
2|ASOCIADOSE & A productora de 9,89%
538.104,89
BROKERS CIA LTDA |seguros
JOHNSON & Agencia Asesora
$
3| ASOCIADOS CIA, productora de 9,02%
490.719,78
LTDA, seguros
Agencia Asesora
CORREAUSTRO CIA, $
4 productora de 4,83%
LTDA, 262.574,03
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Agencia Asesora

CALATAYUD CIA, $
5 productora de 4,27%
LTDA, 232.169,10
seguros
Agencia Asesora
INTERACACIA CIA, $
6 productora de 3,97%
LTDA, 215.893,10
seguros
Agencia Asesora
ZIONSEGUROS CIA, $
7 productora de 3,67%
LTDA, 199.544,05
seguros
Agencia Asesora
DELTABROKERS $
8 productora de 2,93%
CIA, LTDA, 159.507,67
seguros
Agente de seguros
TENORIO TORRES
9 sin relacion de $ 157.648,30 2,90%
RITA ELIZABETH
dependencia
Agencia Asesora
$
10 | VEGAMON S A, productora de 2,64%
143.545,85
seguros
SEGURALMEIDA CIA
LTDA AGENCIA Agencia Asesora
$
11| ASESORA productora de 2,50%
135.911,74
PRODUCTORA DE seguros
SEGUROS
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TALBOT CARRION

Agente de seguros

12 sin relacion de $ 129.052,22 2,37%
WILSON
dependencia
Agencia Asesora
SEQUIDAD CIA, $
13 productora de 2,20%
LTDA, 119.574,33
seguros
Agencia Asesora
MERIDIONAL CIA, $
14 productora de 1,99%
LTDA, 108.473,75
seguros
Agencia Asesora
CORRESUR CIA, $
15 productora de 1,94%
LTDA, 105.637,89
seguros
Agente de seguros
FREIRE JARAMILLO $
16 sin relacion de 1,54%
MAURO 83.685,37
dependencia
REPRESENTACIONE
Agencia Asesora
S DE COMERCIO Y $
17 productora de 1,41%
SEGUROS RECOYSE 76.654,02
seguros
CIA, LTDA,
Agencia Asesora
CAMACHO ABAD $
18 productora de 1,39%
CIA, LTDA, 75.561,77
seguros
19| SEGURAZUAY CIA, |Agencia Asesora $ 1,30%
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LTDA, productora de 70.770,68
seguros
Agente de seguros
QUINTU?A IDROVO $
20 sin relacion de 1,28%
MARIA DE LOURDES 69.469,96
dependencia
Agente de seguros
INIGUEZ JERVES $
21 sin relacion de 1,26%
CRISTIAN JAVIER 68.806,82
dependencia
Agente de seguros
BENITEZ ARIAS $
22 sin relacion de 1,19%
BIBIANA AMPARITO 64.653,03
dependencia
Agencia Asesora
MOSMACO CIA, $
23 productora de 0,97%
LTDA, 52.912,45
seguros
Agencia Asesora
$
24| TARRAGONA S A, productora de 0,83%
45.316,28
seguros
GALISEG CIA, LTDA,
Agencia Asesora
AGENCIA ASESORA $
25 productora de 0,82%
PRODUCTORA DE 44.619,09
seguros
SEGUROS
Z SEGUROS ASTEIN |Agencia Asesora | $
26 0,81%
CIA, LTDA, productora de 44.038,38
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Seguros

Agente de seguros

PAUTA DELGADO $
27 sin relacion de 0,78%
SANTIAGO ESTEBAN 42.581,27
dependencia
Agente de seguros
ORTEGA CORDERO $
28 sin relacion de 0,78%
JUAN SEBASTIAN 42.390,93
dependencia
Agencia Asesora
APOCALIPSIS CIA, $
29 productora de 0,75%
LTDA, 40.714,67
seguros
Agencia Asesora
CONSERIESGOS CIA, $
30 productora de 0,63%
LTDA, 34.523,00
seguros
Agente de seguros
TORAL AVILA JULIO $
31 sin relacion de 0,63%
ENRIQUE 34.210,45
dependencia
Agente de seguros
SUAREZ DONOSO $
32 sin relacion de 0,55%
ALFREDO ENRIQUE 29.664,24
dependencia
FLAMASEG CIA,
Agencia Asesora
LTDA, AGENCIA $
33 productora de 0,53%
ASESORA 28.646,54

PRODUCTORA DE

Seguros
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SEGURO

Agencia Asesora

$
34| ROVIZA S\A, productora de 0,49%
26.809,13
seguros
ASOBROCUE
Agencia Asesora
AGENCIA ASESORA $
35 productora de 0,46%
PRODUCTORA DE 25.107,97
seguros
SEGUROS CIA, LT,
Agente de seguros
TOLEDO DEFAZ $
36 sin relacion de 0,46%
EDISSON FABRICIO 24.931,82
dependencia
JARAMILLO Agente de seguros
$
37| BARROS CRISTIAN  |sin relacion de 0,39%
20.954,70
PAUL dependencia
Agente de seguros
GOMEZ ALVARADO $
38 sin relacion de 0,38%
XAVIER GUSTAVO 20.620,87
dependencia
VINTIMILLA Agente de seguros
$
39| MOSCOSO LUIS sin relacion de 0,16%
8.779,22
EDUARDO dependencia
Agencia Asesora
$
40| DAIFESEG S A, productora de 0,15%
8.361,40

Seguros
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Agente de seguros

CEDILLO FEJOO $
41 sin relacion de 0,11%
ANA LUCIA 6.143,74
dependencia
Agente de seguros
QUEZADA BERMEO $
42 sin relacion de 0,11%
NELLY SILVANA 5.920,56
dependencia
MATESIS CIA, LTDA,
Agencia Asesora
AGENCIA ASESORA $
43 productora de 0,08%
PRODUCTORA DE 4.544,22
seguros
SEGUROS
Agente de seguros
ABAD ABAD $
44 sin relacion de 0,07%
WILSON DANIEL 3.558,67
dependencia
Agente de seguros
DEL SALTO AVILES $
45 sin relacion de 0,01%
CARLOS 752,30
dependencia
Agente de seguros
CARDENAS CUESTA $
46 sin relacion de 0,01%
EDISON GIOVANNY 598,02
dependencia
TOTAL $ 5.441.373,38  100,00%

Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros

Elaborado por: Juan Diego Pauta y Andrés Cornejo
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Del cuadro podemos conocer que el 85,03% de mercado de intermediarios esta en
manos de las asesoras productoras de seguros de la ciudad, mientras que el 14,97%
restante esta en manos de los agentes asesores sin relacion de dependencia. Asi
mismo podemos observar que entre los 10 primeros competidores se concentra el

68,67% del mercado.

El intermediario con mayor participacion es BYPSA S.A., con 2457% de
participacion. El cuadro también nos permite observar que en el afio 2011

“Zionseguros” fue el séptimo competidor del mercado.

1.5 ESTUDIO DE MERCADO.

Las necesidades de informacion de “Zionseguros Cia. Ltda.” Son:

La percepcion del cliente sobre los bréker de seguros

Gustos y preferencias de los cliente sobre las p6lizas de seguro

Los medios de publicidad idéneas para comunicarnos con el cliente.

Implementacion de nuevas estrategias.
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El mercado meta de Zionseguros Cia. Ltda. Se encuentra ubicado en la ciudad de
Cuenca, el estudio de mercado se realizo en diferentes sectores dentro de la
ciudad, Segun datos del INEC la poblacién 505,585 y un PEA (Poblacion
Econdmicamente Activa) de 161.943 personas que seria nuestro mercado meta.

Se realizo el célculo de la muestra segun la poblacion y PEA de la ciudad de
Cuenca.

Para el analisis tomamos un 95% de nivel de confianza y un 5% de margen de
error estandar, los datos obtenidos se han tabulado para poder determinar los
objetivos del analisis. Mediante los resultados obtenidos se podra determinar las
principales estrategias de ventas y publicidad que deberan ser aplicados para
cumplir los logros establecidos.

Al realizar este estudio de mercado, “Zionseguros Cia. Ltda.” podra darse cuenta
de los medios que no han sido explotados para llegar a clientes potenciales y a la

vez volverse mas competitivo.

1.5.1 Objetivos de la investigacion de mercado.

e Determinar el conocimiento de la empresa Zionseguros Cia. Ltda.

e Identificar preferencias del consumidor en cuanto a servicio, precio.

e Determinar qué clase de polizas son las que mas se adquieren.

e Determinar cuales son los medios de comunicacion mas adecuados para

dar a conocer nuestro servicio.
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1.5.2 Tamano de la muestra.

Tamaro de la muestra

Tamafio de la

n muestra ?

Z Nivel de confianza 95%

P Probabilidad 50%
Probabilidad en

Q contra 50%

N Poblacion 161.943

e Error 5%

Grafico 2.
Z2pPQN

"T eI N—1) + 22PQ

_ (1,962)(0,5)(1 — 0,5)(161.943) B
"= 0,052(161.943 — 1) + 1,962(0,5)(1 — 0,5) _

383

Fuente: Juan Diego Pauta y Andrés Cornejo.



El tamafio de la muestra segun la poblacion, nivel de confianza y margen de error

sera de 383 encuestas que seran realizadas en la ciudad de cuenca.

1.5.3 Recoleccion de Datos.

Las encuestas realizadas fueron trescientas ochenta y tres dentro de la ciudad de
Cuenca, se realizaron las encuestas a personas naturales en sus domicilios y
locales comerciales.

El tiempo de recoleccion de datos fue de un aproximado de 2 meses realizados los
fines de semana con ayuda del personal de la compafiia, durante Noviembre y
Diciembre de 2011.

La herramienta de levantamiento de datos que se uso en el proceso investigativo se

encontrara en los anexos; Anexo 2.

1.5.4 Anadlisis de Datos.

Luego de haber realizado el proceso de levantamiento de datos, se procedio con la
tabulacion de los mismos, se realizo los andlisis e interpretaciones

correspondientes, los cuales detallamos a continuacion:
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1.5.5 Tabulacion de resultados.

¢Conoce usted que es un Asesor Productor de Seguros o Broker?

GRAFICON°1

Asesor o Broker

350
300
250
200
150
100
50
0

M Respuestas 333 50
id Porcentaje 86,95% 13,05%

FUENTE: ENCUESTA

ELABORADO: JUAN DIEGO PAUTA — ANDRES CORNEJO

Para comenzar el analisis realizamos un sondeo del conocimiento que tienen las
personas acerca de los Asesores de Seguro o Brokers, como nos podemos dar
cuenta en el grafico vemos que el 86,95% es decir 333 personas tienen
conocimiento acerca del servicio que brindan los Brokers, por otra parte tenemos
50 personas representando el 13,05%, que no conocen de estos intermediarios por
lo tanto con este pequefio grupo podemos aplicar estrategias de comunicacién e

informacion.
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¢Posee algun Vehiculo y/o Casa Propia?

GRAFICO N° 2

Vehiculo o Casa
300
250
200
150
100

50

0

Si No
M Respuestas 275 58
i Porcentaje 82,58% 17,42%

FUENTE: ENCUESTA

ELABORADO: JUAN DIEGO PAUTA — ANDRES CORNEJO

De personas que si conocen que es un asesor productor de seguro o broker, el
82.58% de las mismas afirman poseer un bien, el cual para nosotros es muy
importante por lo que al obtener esta informacion nos podemos dar cuenta que hay
mercado para ser explotado y de igual manera saber cual seguro es el ideal para
cada uno de ellos, y para el 17,42% se puede ofertarles seguros de vida o

asistencia.
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¢Posee algun tipo de seguro?

GRAFICO N° 3

Tipo de seguro
300
250
200
150
100

50

0

Si No
M Respuestas 258 75
i Porcentaje 77,48% 22,52%

FUENTE: ENCUESTA

ELABORADO: JUAN DIEGO PAUTA — ANDRES CORNEJO

El 77,48% de las personas encuestadas afirmaron poseer un tipo de seguro, en

cambio un 22,52% no lo tiene; por lo tanto en ambos casos debemos implementar

estrategias de venta diferentes para captar clientes de cada grupo.
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¢Cual es el motivo por el cual no ha obtenido un seguro?

GRAFICO N°4

Razdn para no adquirir seguro

Economica Informacion No necesita
M Respuestas 35 28 12
i Porcentaje 46,67% 37,33% 16,00%

FUENTE: ENCUESTA

ELABORADO: JUAN DIEGO PAUTA — ANDRES CORNEJO

Como podemos darnos cuenta dentro de la muestra seleccionada, los encuestados
concentraron sus motivos en razones, econdémicas, de informacién y no lo
consideran un servicio necesario.

Entre los encuestados que manifestaron no contar con un seguro, se encontraron
los siguiente datos, 35 personas es decir el 46,67% % no los adquieren por el valor
econdmico que representa, 28 personas que representan el 37,33% no lo adquiere
por falta de informacién y el otro 16% es decir 12 personas, piensa que solo es un

gasto innecesario.
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¢ Qué tipo de seguro posee usted?

GRAFICO N°5
Que seguro posee
140
120
100
80
60
40
20
0 |- 4 | —4
Vehiculos In;eonbdoio/ Elect(:'.onic eI oIS
H Respuestas 120 43 0 45
i Porcentaje  46,51%  16,67% 0,00% 17,44%

Vida

0
0,00%

Asistencia
Medica

50
19,38%

FUENTE: ENCUESTA

ELABORADO: JUAN DIEGO PAUTA — ANDRES CORNEJO

Dentro del mercado asegurador nos podemos dar cuenta que hay pdlizas de

seguros que son mas adquiridas por los clientes, como podemos ver un 46,51%

tiene seguro para su vehiculo, un 16,67% incendio y robo que son para hogares y

oficinas, un 17,44% transporte, 19,38% asistencia médica y para Equipo

electronico y Pdlizas de vida tenemos un 0%.
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¢Con que compafiia o brdker tiene usted su seguro?

GRAFICO N°6
Compaiia
120
100
80
60
40
20
T o P Panamerican ,
Generali Equinoccial Colonial a Vaseguros
M Respuestas 30 50 33 45 100
uPorcentaje  11,63% 19,38% 12,79% 17,44% 38,76%

FUENTE: ENCUESTA

ELABORADO: JUAN DIEGO PAUTA — ANDRES CORNEJO

Segun los datos aportados por los encuestados las compafiias con las que poseen

sus seguros son Vazseguros 38,76%, Equinoccial 19,38%, Generali 11,63%,

Colonial 12,79% y Panamericana 17,44%.
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GRAFICO N°7

Broker

100
90
80
70
60
50
40
30
20
10

0 L —
Zionseguros Bypsa

Tecniseguro
s

M Respuestas 40 89 62 47 20
i Porcentaje 15,50% 34,50% 24,03% 18,22% 7,75%

Jhonson Interacacia

FUENTE: ENCUESTA

ELABORADO: JUAN DIEGO PAUTA — ANDRES CORNEJO

En la pregunta anterior conocimos cual es la compafiia con la que contrataron su
poliza de seguro sin embargo en esta pregunta buscamos determinar cual es el

intermediario con el que el cliente decidi6 contratar la poliza de seguro.

Los resultados nos muestran que los encuestados tratan con los siguientes
intermediarios: 34,50% Bypsa, 24,03% Tecniseguros, 18,22% Jhonson, 15,50%
“Zionseguros Cia. Ltda.” y 7,75% Interacacia. Vemos que dentro del sector no
tenemos un porcentaje muy alto con respecto a los demas Brokers asi mismo hay
que mencionar que Bypsa como Tecniseguros son Brokers de Vazseguros y

Equinoccial respectivamente.
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Sefiale del 1 al 5, siendo 5 el de mayor importancia y 1 el de menor, que es lo que

busca al momento de adquirir un seguro.

GRAFICO N° 8

Importancia

160
140
120
100
80
60
40
20
T Facilidad o .
Precio de pago Cobertura Asistencia  Servicio
M Respuestas 134 42 55 37 65
i Porcentaje  40,24% 12,61% 16,52% 11,11% 19,52%

FUENTE: ENCUESTA

ELABORADO: JUAN DIEGO PAUTA — ANDRES CORNEJO

El siguiente grafico se observa la cantidad de veces en que los encuestados
determinaron cual era el factor predominante al momento de adquirir un seguro, y
los resultados muestran que el precio es el principal factor con un 40,24%,
Servicio con un 19,52%, Cobertura con un 16,52%, Asistencia con un 11,11% y
un 12,61% Facilidad de pago; ninguno de los aspectos deben ser dejados a un lado
por lo tanto debemos buscar la mejor manera para cubrir los mismos para poder
generar una mejor satisfaccion para el cliente y asi poder diferenciarnos de la

competencia.
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¢ Qué deberia brindar un broker para poder cuidar de sus seguros?

GRAFICO N°9

Que deberia Brindar un Broker

90
80
70
60
50
40
30
20
10

0 R~ I . I

Asesoramient
o

M Respuestas 23 57 38 61 79
id Porcentaje 8,91% 22,09% 14,73% 23,64% 30,62%

Eficiencia Confianza Servicio Atencion

FUENTE: ENCUESTA

ELABORADO: JUAN DIEGO PAUTA — ANDRES CORNEJO

En cuanto a la satisfaccion de los clientes, nos dieron a conocer cuéles son los més
representativos para ellos, como podemos apreciar en el cuadro adjunto vemos que
un 30,62% prefiere Asesoramiento, un 14,73% Servicio, un 22,09% Confianza, y
un 23,64% atencion y un 8,91% eficiencia; sin embargo todos los puntos son
indispensables para brindar un mejor servicio por lo tanto debemos tomar en

cuenta cada uno de ellos y no descuidarlos.

Estas cinco formas de brindar servicio son la base fundamental de la compafiia
“Zionseguros Cia. Ltda.” y deben ser respetadas y estudiadas por parte de los

empleados para ponerlos en marcha y generar una mayor agrado para los clientes.
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¢Cual es su medio de comunicacion preferido?

GRAFICO N° 10

Medios de comunicacion

140
120
100
80
60
40
20

Television Periodico  Revistas ‘Radio Internet
M Respuestas 80 65 21 37 130
i Porcentaje  24,02% 19,52% 6,31% 11,11% 39,04%

FUENTE: ENCUESTA

ELABORADO: JUAN DIEGO PAUTA — ANDRES CORNEJO

Para la elaboracion de nuestro proyecto necesitamos saber cuales son los medios
de comunicacién mas utilizados por las personas en los cuales se informan
diariamente; con el fin de saber el medio por el cual podemos enviar publicidad y
captar una mayor parte de mercado. Como podemos apreciar el 39,04% de las
personas prefiere el Internet, 24,02% television, un 19,52% los periddicos locales,
un 11,11% radio y un 6,31% revistas, con los datos estipulados en el cuadro los
dos medios que podemos explotar son periddico y el internet con la creacién de la

pagina web y las redes sociales.
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¢ Qué tipo de periodico lee usted normalmente?

GRAFICO N° 11

Periodico preferido

120
100
80
60
40
20

Eﬁempo Mercurio Comercio  Universo  El Extra
M Respuestas 98 109 40 50 36
i Porcentaje  29,43% 32,73% 12,01% 15,02% 10,81%

FUENTE: ENCUESTA

ELABORADO: JUAN DIEGO PAUTA — ANDRES CORNEJO

En cuanto al estudio de los medios preferidos tomamos de igual manera el
peridédico que mas leen, los encuestados informan que sus periddicos preferidos
son: 32,73% Diario el Mercurio, un 15,02% EI Universo, un 29,43% EIl Tiempo y
un 12,01% y 10,81% para EI Comercio y EIl Extra, podemos apreciar que hay dos
diarios de la ciudad de Cuenca (El mercurio y El tiempo) de la ciudad de los cuales

“Zionseguros Cia. Ltda.” podré valerse para comunicarse con el cliente.
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¢Seria importante implementar una pagina web que le brinde todos los servicios
requeridos?

GRAFICO N° 12

Implementacion pagina web
300
250
200
150
100

50

0

Si No
M Respuestas 267 66
i Porcentajes 80,18% 19,82%

FUENTE: ENCUESTA

ELABORADO: JUAN DIEGO PAUTA — ANDRES CORNEJO

La mayoria de las personas encuestadas nos dieron a conocer que la
implementacién de una pagina web es una buena herramienta de trabajo por que
disminuye el tiempo de espera y facilita a los usuarios de internet en informarse y
responder cualquier inquietud en un menor tiempo, por lo que un 80,18% cree que

seria muy util, y un 19,82% no estaba de acuerdo.
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¢Estaria interesado en recibir publicidad por medio de redes sociales, email?

GRAFICO N° 13

Redes Sociales

250
200
150
100

50

0

Si No
M Respuestas 235 98
i Porcentaje 70,57% 29,43%

FUENTE: ENCUESTA

ELABORADO: JUAN DIEGO PAUTA — ANDRES CORNEJO

Segun el siguiente cuadro podernos darnos cuenta que un 70,57% les gustaria una
publicidad masiva por redes sociales, y un 29,43% no le parece conveniente; Hoy
en dia la tecnologia avanza y “Zionseguros Cia. Ltda.” Podra valerse del internet
para llegar a su mercado meta en tiempo real desde sus Smartphones y realizar
cualquier tipo de consulta y reclamo en un menor tiempo, con eso se podra
satisfacer a todas las personas que quieran que les brindemos un buen servicio y

trabajen con nosotros.
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CAPITULO II

5. ANALISIS ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA

Al inicio de este proceso pudimos observar que “Zionseguros Cia. Ltda.” No
contaba con una mision y vision, por lo tanto junto con los funcionarios de la

empresa se formulo lo siguiente:

51 MISIONY VISION.

5.1.1 Mision.

Conocer amplia y profundamente los riesgos de nuestros clientes para entregarles
las mejores alternativas de seguros, la mas amplia cobertura, a costos muy
competitivos y con el respaldo de aseguradoras solventes que se caractericen por la
excelencia en el servicio. Contar con un personal altamente capacitado y

comprometido con las necesidades del cliente.
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5.1.2 Vision.

Ser el mejor asesor, productor de seguros con presencia en las principales ciudades
del pais, representando a corredores de seguros internacionales, lideres;
manteniendo una relacion de confianza entre “ZIONSEGUROS CIA. LTDA.” los

clientes y compafiias de seguros.

5.2 FODA DE ““Zionseguros Cia. Ltda.”

5.2.1 Fortalezas.

e Se cuenta con una mayor cantidad de proveedores que la competencia.

e Se tienen varios convenios con compafiias de seguros que permite ofrecer
una gran variedad de servicios los clientes.

e Alta fidelidad de los clientes, lo que les permite beneficiarse de la
publicidad boca a boca.

e Cuenta con 24 afios de experiencia.
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5.2.2 Oportunidades.

e Captar a los habitantes de la ciudad de Cuenca usando nuevas estrategias
de ventas. Acceder a un contacto directo con el posible cliente, a través de

las ventas puerta a puerta.

e Interactuar con el cliente a través de la implementacién de redes sociales.

5.2.3 Debilidades.

e No existe un plan de comunicacion-

e El personal de “ZIONSEGUROS CIA. LTDA.”, nunca ha recibido una
capacitacion formal de servicio al cliente.

e No se cuenta con un manual de procesos.

¢ No se tiene un vendedor, las ventas las realiza el gerente general.

5.2.4 Amenazas.

e Incursion de nuevos competidores.
e La percepcion negativa de las personas sobre la utilidad de poseer un
seguro. Muchas personas no adquieren seguros por que nunca han tenido

un siniestro.

e Los monopolios de la ciudad puede generar incertidumbre para

“Zionseguros Cia. Ltda.”.
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5.3 ORGANIZACION DE LA EMPRESA.

Por el momento “Zionseguros Cia. Ltda.” estd formada por el Gerente general de
la compariia, Gerente comercial, una persona encargada de los Siniestros, otra de

cobranzas y ventas y una secretaria.

Una de las maneras para que la compafiia genere méas ingresos, se lograra con la
contratacion de un vendedor adicional para lograr mayor conocimiento y captacion

del mercado asegurador.

Dentro de la empresa siempre se tienen las reuniones de comité en donde el
Gerente General analiza como esta el movimiento del negocio y cuales son las
estrategias que debemos implementar para cumplir las metas establecidas cada

afo.

A continuacion detallaremos los puestos que ocupa cada una de las personas

dentro de la compafia:
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5.3.1 Gerente General.

Es el encargado de los recursos humanos de la compafiia, realiza todo con respecto
a los gastos, se encuentra a cargo de las negociaciones con las compafias, debera

controlar los contratos de agenciamiento con cada una de las compafiias.

Verificara las emisiones de pdlizas, siniestros y controla toda la compafiia, es el
encargado de capacitar a su personal para que estén a la vanguardia para brindar

un mejor servicio a los clientes.

5.3.2 Gerente Comercial.

Es el encargado de revisar las cuentas de la compafiia, realiza la contabilidad de la
compafiia, controla los siniestros, ventas y cobranzas, secretaria, realiza los
informes hacia el Gerente General para la aprobacion final, emite las pélizas y esta

encargada de emitir los vencimientos hacia los clientes.
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5.3.3 Siniestros. (Asistente Técnico).

Esta encargado de ayudar a los clientes en caso de algun siniestro, es la persona
que acude a los accidentes y realiza todo el papeleo junto con un asesor de la
compafiia involucrada. Facilita las inspecciones y todos los procesos de

siniestralidad a los clientes, es el enlace directo entre cliente-compafiia.

5.3.4 Cobranzasy Ventas. (Asesor Comercial).

Es el encargado de las ventas de la compafiia visita puerta a puerta, ofrece los
servicios que la compafiia le puede ofrecer, se encarga en adecuar los gustos y
preferencias de los clientes a la péliza, a la vez realiza los cobros sin necesidad de
que el cliente tenga que ir a la compafiia y realiza los cobros de comisiones de las

diferentes compafiias de igual manera.

5.3.5 Secretaria.

Esta encargada de la recoleccion de cartas, memos, enviadas ya sea por las
compafiias como los clientes, realiza el reparto de la correspondencia a cada uno

de los departamentos y de igual manera archivar los mismos.
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54 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA.

GERENTE
GENERAL

GERENTE
COMERCIAL

COBRANZAS Y

SINIESTROS VENTAS SECRETARIA

5.5 CONSTITUCION DE LA EMPRESA.

“Zionseguros Cia. Ltda.” Es una empresa creada bajo la figura de “Compaiia
limitada” En el afio 1988, por el Ing. Diego Pauta. Su vision fue crear una
compafiia la cual ayude a mas personas a sentirse seguros y poder cuidar sus
bienes.

A continuacion detallamos los requisitos para la constitucion de la empresa
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5.5.1 Requisitos para la constitucién de la compaiiia.

Para su creacion “ZIONSEGUROS CIA. LTDA.” debi6 cumplir con los siguientes

requisitos:
AGENCIAS ASESORES PRODUCTORES DE SEGUROS

Son personas juridicas, con organizacion propia, cuya Unica actividad es obtener y
gestionar contratos de seguros para una 0 varias empresas de seguros o de

medicina pre pagada legalmente autorizadas a operar en el pais.
REQUISITOS
Los requisitos sobre los cuales “Zionseguros Cia. Ltda.” fue constituida son:

e Deben constituirse ante la Superintendencia de Bancos como compafiias de
comercio, para lo cual requeriran de la Superintendencia de Compaiiias, la
cual emitia una aprobacion de la razén social, a través de un certificado
que exprese que no existian nombres similares.

e Copia certificada de la escritura publica de constitucion.

e Nombramientos de los representantes legales inscritos en el Registro
Mercantil.

e Certificado de Afiliacion a la Camara de Comercio y RUC.

e Deben disponer de un lugar adecuado para su funcionamiento y mantener

el registro actualizado de direccion, teléfono y fax.
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CAPITULO Il

6. CREACION Y DEFINICION DE PROCESOS DE

LA COMPANIA “ZIONSEGUROS CIA. LTDA.”.

6.1 IDENTIFICACION Y DEFINICION DE
PROCESOS EXISTENTES DENTRO DE LA

COMPANIA “ZIONSEGUROS CIA. LTDA.”.

6.1.1 Funciones de cada departamento

6.1.1.1 GERENCIA GENERAL

Controles y Responsabilidades.
e Verifica las Ventas.

Cartera de clientes.

e Emisiones de Pdlizas.

e Utilidades de la compafiia.

e Estado de activos de la compafiia.

e Administracion total de la compafiia.

e Negociaciones con las compaiiias.
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6.1.1.2 GERENCIA COMERCIAL

Controles y Responsabilidades.

6.1.1.3

Contabilidad de la compafiia.
Recepta los cobros.
Siniestros.

Vencimiento de pdlizas.
Emisidn de polizas.

Emision de Facturas.

Mensajeria.

Controles y Responsabilidades.

Inspecciones.
Papeleo asesor-compafiia.

Contacto directo con el cliente.

DEPARTAMENTO DE SINIESTROS

74



6.1.1.4 DEPARTAMENTO DE COBRANZAS Y VENTAS

Controles y Responsabilidades

e Cobros.

e \entas.

6.1.1.5 SECRETARIA

Controles y Responsabilidades.
e Recoleccion.
e Distribucién.

e Archivar.
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6.2 DEFINICION, DESCRIPCION Y REQUISITOS
TECNICOS DE LOS CARGOS TIPO DE LA

COMPANIA “ZIONSEGUROS CIA. LTDA.”.

6.2.1 ldentificar cargos existentes en “Zionseguros Cia. Ltda.”

Los cargos existentes dentro de “Zionseguros Cia. Ltda.” son los Siguientes:
(Ordenados Por departamento y cargo)

e Gerencia General: Gerente General

e Gerencia Comercial: Gerente Comercial

e Siniestros: Asistente Técnico

e Asistente Comercial

e Secretaria: Secretaria

6.2.2 Requisitos técnicos de cada cargo

Denominamos los requisitos técnicos de cada cargo como los conocimientos
profesionales adquiridos por el individuo en su preparacion profesional, los

requisitos técnicos planteados para cada cargo son los siguientes.
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CARGO

TIPO DE FORMACION

DESCRICPCION

Gerente General

Formacion Basica

Titulo  Superior en Ing.
Comercial. Economista o0

areas afines

Formacién

Complementaria

Ninguna

Gerente

Comercial

Formacién Bésica

Titulo  Superior en Ing.
Comercial, Economista,
Comercio Exterior o0 areas

afines

Formacién

Complementaria

Ninguna

Asistente Técnico

Formacién Basica

Titulo  Superior en Ing.
Comercial. Economista,

Finanzas o areas afines

Formacién

Complementaria

Ninguna

Asistente Formacion Bésica Titulo Superior en Ing.
Comercial Comercial, Economista,
Contabilidad
Formacion Ninguna
Complementaria
Secretaria Formacion Bésica Titulo Bachiller en comercio o
General areas afines

Formacién

Complementaria

Especializacién en Ventas

77




6.2.3 Procesos existentes

El listado de los procesos existentes en la compafia “Zionseguros Cia. Ltda.”

Definido junto al personal de la misma, es el siguiente:

e Mensajeria

e Cotizacion

e Cobranzas

e Emisiones y Vencimientos
e Siniestros

e \entas

6.2.4 ldentificar las etapas de cada proceso

Para una mejor comprension es necesario realizar un glosario del siguiente

Cuadro:

e N°: Se refiere al nimero de actividad.

e Actividad Tipo: se refiere al tipo de actividad que se lleva a cabo en cada
paso del proceso descrito

e Descripcion: es la explicacion de la “Actividad tipo”, la descripcion a mas

del detalle de tareas debe especificar cual es la siguiente tarea a realizar.
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A continuacion describiremos las etapas por el que cada uno de los procesos ya

mencionados debe atravesar.

e Proceso: Mensajeria

Actividad tipo Actividad y descripcién

Elaboracion de

Elaboracion y Firma de Acta recepcién

documento

Envio de Enviar documentos a Gerencia Comercial,

informacion para revision

¢El Documento ha sido correctamente
elaborado?

Control
SI:A8

NO: A7
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Atsi - Control

Envio de
A10

Documentos

Identificar a que departamento pertenece el

documento:
. Gerencia Comercial: Aplicaciones
. Cobranzas: Facturas, Retenciones,

Cheques, Comprobante depositos etc.
. Siniestros: solicitud de cobertura
. Ventas: Cotizaciones y polizas

. Archivo: Otros

Entregar a cada departamento.
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e Proceso: Cotizacion.

Actividad tipo Actividad y descripcion
[l = s e

Identificar el bien o tipo de seguro deseado.
oV Proceso

Aqui se detectara el seguro deseado

Solicitud de
Solicitar el afio del vehiculo.
informacién

Negar seguro

Se tiene la informacién necesaria.
8 Control Si: A9

No: A7
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A9.1

All

¢SAprobo revision?

Si: A10

No:A2

En este paso, se debe garantizar que las
Control caracteristicas requeridas por el cliente en el

seguro deseado, durante este proceso sean

aprobadas por las compafilas de seguros,

caso contrario debera realizarse nuevamente

la construccion del seguro deseado (A2)

¢ El cliente se encuentra en la oficina?

Decision Si: A12

No:A13

A15

Proceso Enviar al mail del cliente

Proceso Re enviar mail
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e Proceso: Cobranzas.

Actividad tipo Actividad y descripcién
Bl e Teewimdeoemeprenw

¢ Se identifico las cuentas por cobrar?
.7 Control Si:A3

No:Al

A4 Proceso Visitar cllente

¢ El cliente tiene pagos pendientes?
A5l Control Si:A8
No:A7

fl] Frecese T Eneesece e e TN

Impresién de pago pendientes
At Proceso
Siguiente A9

.-
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e Proceso: Emisiones y vencimientos.

Actividad tipo Actividad y descripcién

Contactar al cliente

>
)

Proceso Se realizara contacto telefénico, en caso de que el

cliente lo solicite se hara visita fisica.

>

¢ Desea aumentar o disminuir el valor comercial?

>
>~

© < ol w =

Decisién Si:A5

No:A6

¢Desea incluir o excluir un bien dentro de la

pdliza?

>
o

Decisién
Si:A7

No:A8

>

Renovar pdliza

>
oo

Proceso

Siguiente A13
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¢ Se tiene los documentos necesarios?

AVl Control Si:Al1
No:A9
¢ Se seleccion el método de pago?
Az Control Si:A13
No:All
¢,Compafiia de seguros aprueba la pdliza?
A8 Control Si:A15

No:A9

VS Proceso

Solicitar al cliente que retire la péliza de seguros
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e Procesos: Siniestros

Actividad tipo Actividad y descripcion
M| ceeremestesmee

Identificar el bien el cual has sido sujeto del
AV | Proceso
siniestro

-_

Se envia documentacién e informe a
AU Documentos
compafiia de seguros

Se informa de la cobertura el cliente.

<1 | Proceso Enviar factura a compariia de seguros
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e Proceso: Ventas.

Actividad tipo Actividad y descripcion

-_

Obtener citas.

A2 | Proceso Consiste en obtener citas con lo miembros

de la lista de clientes potenciales

.-

AUl Proceso Se entrega brief de servicios disponibles.

il e e
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6.3 DEFINICION DE FUNCIONES DE LOS CARGOS
TIPO EN CADA PROCESO DE LA COMPANIA

“ZIONSEGUROS CIA. LTDA.”.

A las tareas especificadas en el punto de este capitulo se le deben agregar el

encargado de cada tarea:

Para una mejor comprension es necesario realizar un glosario del siguiente

Cuadro:
o N°: Se refiere al numero de actividad.
o Actividad Tipo: se refiere al tipo de actividad que se lleva a cabo en cada

paso del proceso descrito

o Descripcion: es la explicacion de la “Actividad tipo”, la descripcion a mas
del detalle de tareas debe especificar cual es la siguiente tarea a realizar.

o Ejecutor: Se refiere a la persona encargada de llevar a cabo la tarea. Esta
persona puede corresponder a un cargo dentro de la Compafiia 0 a un ente
externo a la compaiia en este aso se lo denominara como “externo” por lo
tanto la responsabilidad de esa tarea no recae sobre “Zionseguros Cia.

Ltda.”

88



e Proceso: Mensajeria.

Actividad tipo Actividad y descripcién

Elaboracion de
A2 Elaboracion y Firma de Acta recepcion Externo y Secretaria
documento

Enviar documentos a Gerencia Comercial,
Envio de informacion Secretaria
para revision

SEl Documento ha sido correctamente
elaborado?
451 Control Gerencial Comercial
SI:A8
NO: A7
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Identificar a que departamento pertenece el

documento:

. Gerencia Comercial: Aplicaciones

. Cobranzas: Facturas, Retenciones,

+is1| Control _ Gerencia Comercial
Cheques, Comprobante depositos etc.

. Siniestros: solicitud de cobertura

. Ventas: Cotizaciones y polizas

Archivo: Otros

Envio de
A10 Entregar a cada departamento. Secretaria
Documentos
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e Proceso: Cotizacion.

Actividad tipo Actividad y descripcion
[l | e s e FEE

Identificar el bien o tipo de seguro
AV | Proceso deseado. Ventas

Aqui se detectara el seguro deseado

-
Solicitud de

A4 Solicitar el afio del vehiculo. Ventas
informacién

-

Proceso Negar seguro Ventas

I .

Se tiene la informacién necesaria.

At:4 | Control Si: A9 Ventas

No: A7
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¢Aprobo revision?

Si: A10

No:A2

En este paso, se debe garantizar que

las caracteristicas requeridas por el
A8 Control

cliente en el seguro deseado, durante

este proceso sean aprobadas por las

compafiias de seguros, caso contrario

debera realizarse nuevamente la

construccion del seguro deseado (A2)

All
Decision

¢ El cliente se encuentra en la oficina?

Si: A12

No:A13

Ventas

Ventas



Proceso Enviar al mail del cliente Ventas

Proceso Re enviar mail Ventas

e Proceso: Cobranzas.

Actividad tipo Actividad y descripcién
Jil Cer e v e sensE e [Sesre conerE

¢ Se identifico las cuentas por cobrar?

AV Control Si:A3 Cobranzas

No:Al

A4 Proceso Visitar cliente Cobranzas

¢El cliente tiene pagos pendientes?

A5l Control Si:A8 Cobranzas

No:A7

Jl] reesee T Envesace esmea e ce e Eenen=

Impresion de pago pendientes
s Proceso Cobranzas
Siguiente A9
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e Proceso: Emisiones y vencimientos

Actividad tipo | Actividad y descripcién

[T

Contactar al cliente
Se realizara contacto telefénico, en
A4 Proceso Gerencia Comercial

caso de que el cliente lo solicite se

hara visita fisica.

>
w

¢ Desea aumentar o disminuir el valor
comercial?

A8 Decisién Gerencia Comercial
Si:A5

No:A6

>
al

¢;Desea incluir o excluir un bien

dentro de la péliza?
A5 Decision Gerencia Comercial
Si:A7

Renovar poliza

A:8 | Proceso Gerencia Comercial
Siguiente A13

>
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.Se tiene los documentos

necesarios?

Control Gerencia Comercial
Si:A11

No:A9

¢ Se seleccion el método de pago?
Control Si:A13 Gerencia Comercial

No:Al1l

Al13

¢Compafiia de seguros aprueba la
poliza?

A8 Control Externo
Si:A15

No:A9

Solicitar al cliente que retire la péliza
AVL5) Proceso Gerencia Comercial
de seguros
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e Proceso: Siniestros

Actividad tipo Actividad y descripcién
fill e eme s e R [Feme e

Identificar el bien el cual has sido sujeto del Externo Inspector
A2 Proceso

siniestro Compariia de seguros

Se envia documentacion e informe a Externo Inspector
Documentos
compafiia de seguros Companiia de seguros

Se informa de la cobertura el cliente. Asistente técnico

Proceso Enviar factura a compafiia de seguros Asistente técnico
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e Proceso: Ventas

Actividad tipo Actividad y descripcion

Obtener citas.

A2 Proceso Consiste en obtener citas con lo miembros Gerente general

de la lista de clientes potenciales

AUl Proceso Se entrega brief de servicios disponibles. Gerente General

e
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6.4 ESTRUCTURACION DEL MANUAL DE

PROCESOS

Habiendo obtenido todas las actividades dentro de cada proceso establecido por

2

“Zionseguros Cia. Ltda.” se formuld por completo el manual de procesos de la

empresa, dicho manual serd encontrado en los anexos de este trabajo. ANEXO 3
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CAPITULO IV
4. ANALISIS ESTRATEGICO DE MARKETING

4.2 4P’S DE MARKETING.

4.1.1 Producto.

El producto que “Zionseguros Cia. Ltda.” Provee al mercado son seguros, de vida,

siniestros, salud, vehiculos, vivienda, tanto para personas naturales o juridicas.

El servicio que la empresa provee es la asesoria al momento que un cliente busca
obtener un seguro, dicha asesoria, consiste en proveer al cliente el tipo de seguro
gue se adapte a sus necesidades, y encargarse de asistirlo al momento de hacer uso
del seguro, asi como recordarle las fechas en las que debe renovar o decidir

cancelar sus polizas de seguros.

El beneficio generado por estos productos y servicios, desde el punto de vista del
consumidor es tranquilidad, la empresa comercializa seguros, sin embargo lo que

se vende es tranquilidad,

Las polizas de seguro son un respaldo para las personas, les brinda cobertura frente
a cualquier eventualidad, es decir en caso de accidentes el seguro cubre la mayoria

de gastos.
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4.1.2 Precio.

“Zionseguros Cia. Ltda.” Agencia Asesora Productora de Seguros obtiene las
diferentes pdlizas de las Compaiiias de Seguros; por lo tanto los precios para el
publico estan regidos por las diferentes compafiias, cada pdliza se calcula de
diferente manera y para cada asesor se tienen contratos de agenciamiento los
cuales generan diferentes beneficios para que puedan ofrecer el producto y se
obtienen diferentes precios dependiendo el contrato que se genere con la compafia

de seguros.

Dentro del mercado de seguros las coberturas que las compafiias asumen son las
que determinaran el precio para su venta al publico, y de igual manera la
capacidad de movimiento de las agencias asesores generan que las compafiias les
brinden incentivos por una cantidad especifica de ventas. Los descuentos se
pueden generar dependiendo del asegurador, ya que dentro de este mercado las
compafiias estan regidas por las tasas y por las coberturas; por lo tanto las agencias
asesoras son las que se encargan de ofrecer los descuentos respectivos a sus

clientes, la mayoria asume un costo minimo para poder ofrecer el descuento.
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En cuanto al precio de las pélizas son muy accesibles al momento de pago ya que
las compafiias dan opciones de pago que se adapten a las necesidades de los
clientes, se pueden generar los pagos mediante tarjetas de crédito de cualquier
institucion, dependiendo de la compariia no se cobrara los intereses, y por otro
lado se realizan los pagos mediante letras las cuales puede ir de tres hasta doce

letras segun politicas establecidas dentro de las compafias.

4.1.3 Plaza.

En cuanto a los canales de distribucion, “Zionseguros Cia. Ltda.” posee diferentes

alternativas, las mismas que ayudaren alcanzar el mercado cuencano.

El primer canal es la oficina principal que se encuentra en Gran Colombia y
Unidad Nacional donde se brindara la asesoria y se brindara el servicio que cada

cliente necesita y donde comienza la distribucion de las diferentes polizas.

Consideramos otro canal la pagina web por la cual se podra cotizar los distintos
seguros y a través de la cual posteriormente se visitara los domicilios de los

interesados.

De igual manera se realizara visita a colegios y escuelas brindado polizas con

coberturas para sus estudiantes a costos minimos pero con coberturas amplias.
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4.1.4 Promocion.

El objetivo principal de “Zionseguros Cia. Ltda.” Es promocionar la marca en el

mercado, a traves del uso de redes sociales, pagina web e imagen corporativa.

“Zionseguros Cia. Ltda.” se encuentra en Facebook: “Zionseguros Cia. Ltda.”,

Twitter: @ Zionseguros Cia. Ltda.”, y Email: Zionseguros@gmail.com,

brindando asi el servicio que las personas necesitan desde la comodidad de sus

hogares.

“Zionseguros Cia. Ltda.” quiere llegar a las personas y facilitar los tramites de sus
clientes por lo que se esta trabajando en la implementacion de una pagina web
donde el cliente pueda realizar y verificar todo lo que el seguro le pueda brindar

ofreciendo de igual manera un servicio seguro para cada cliente.

“Zionseguros Cia. Ltda.” comenzara la realizacion de folletos informativos que
expongan los diferentes productos que ofrece y la informacidn necesaria para
adquirir una pdliza de seguros. Con la produccion de los folletos se comercializara
de mejor manera las pélizas o productos que las personas necesiten; dentro de las
mismas se pondra el tipo de pdliza, costo, y la compafiia que ampara esa poliza;
de igual manera se realizara cotizaciones se enviaria informacion mediante email,
pero todo ira con el log de Zion y de la compafiia que respalda la péliza, ya que no
se puede tomar el crédito por coberturas que nos son entregadas y no creadas por

Zion.
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4.2 IMPLEMENTACION DE LA PAGINA WEB.

Para “Zionseguros Cia. Ltda.” la creacion de pagina web es eficiente y econémica
ya que puede impulsar una relacion comercial entre las empresas y el mercado
consumidor. Por su facilidad de alcance, el internet es un medio excelente para

realizar relaciones comerciales exitosas.

“Zionseguros Cia. Ltda.” debe tomar ventaja de las nuevas tecnologias ya que
obtendra mayores beneficios al acercarse mas a sus clientes y nuevos clientes y
brindarles un mejor servicio. Para “Zionseguros Cia. Ltda.” la creacion de la
pagina web es primordial, ya que al promover la oferta del servicio optimiza el

tiempo y los procesos de negocios.

La implementacion de la pagina web le permite a “Zionseguros Cia. Ltda.” ofrecer
un mejor servicio a los clientes, ofertar su servicio de una manera mas amplia,
optimizar los procesos comerciales al estar abierto 7 dias por 24 horas, reducira
costos de operacion aumentar su competitividad y puede a la vez vender las

polizas en linea para facilidad de los clientes.

“Zionseguros Cia. Ltda.” esta entrando en una reingenieria por lo tanto hay que
poner el negocio al servicio de los clientes de la manera mas facil y rapida
mediante el internet, al momento que la compafiia comienza a innovar prevalecera
ante la competencia; la pagina web va a permitir a los clientes realizar procesos,
descargar archivos, manejar sus cuentas, estar en contacto con la compafiia en todo

momento, realizar pagos y consultas.
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Subir la informacion necesaria para que los clientes tengan los documentos
necesarios para poder reportar, informar siniestros, los folletos informativos
facilitan todas las inquietudes de los clientes, de igual manera con la ayuda del
programa de video llamadas “Skype”, “Zionseguros Cia. Ltda.” puede realizar
video chats con los clientes y estar mas cerca de ellos, con la pagina web se podra
segmentar la cantidad de visitantes y las preferencias que cada uno de ellos tienen,
de esta manera se sabra hacia donde se debe enfocar con cada tipo de persona; la
inversion no tiene precio ya que con la pagina web uno esta brindando un mejor
servicio y de la misma manera esta promocionando su empresa y darse a conocer
en este medio es mucho mas barato que realizarlo por los medios de
comunicacion; y con esto se lograra tener una mayor cantidad de publicidad y se

abarcara mayor cantidad de mercado.
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4.3 PROPUESTA DE LA MEZCLA DE MERCADEO

4.3.1 Estrategia de Producto.

4.3.1.1 Estrategia de Marca.

Para “Zionseguros Cia. Ltda.” el reconocimiento de la marca es esencial, los
productos no solo se venden dentro de la oficina, las visitas puerta a puerta genera

una mejor comercializacion.

Por ello, como estrategia de marca se creo diversas actividades de publicidad que
den a conocer a la compafiia dentro del mercado. Los cambios que se generaron
fueron el cambio de imagen que va desde la papeleria de la compafiia hasta
agendas, tarjetas de presentacion y flyers, Como eslogan se colocé: “Una Decision

Inteligente”.

4.3.1.2 Tipo de presentacion.

La imagen corporativa de “Zionseguros Cia. Ltda.” es importante, por lo que se

han elaborado cambios exclusivos para la presentacion de la misma:
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43121 AGENDA “ZIONSEGUROS CIA. LTDA.”.

43.1.22 CUBOS DE PAPEL.

compafiia
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43123 FLYERS.

SIENDO
SUIMEJORICOMPANIA!

INCENDIO
[ROBO)
[ROTURANDEVIDRIOS]
[DANOSIRORVAGUIAY
¥ MUISHO MAS

{UNA DECISION INTELIGENTE!

COUOMBIAYAUNIDAD]NACIONAL MIRADOR!

IDELIRIQIPIANTAIBAJAY
LTEL:12840501/2835825/2836601!

\EMAIL:{dpauta@zionseguros.com/jdpauta@zionseguros.com

[

facebook [LWivEH)

43124 SELLOS.

22 ANOS sienpo
SU MEJOR COMPANIA!

SEGURO IDEAL PARA TU VEHICULO.

FACILIDAD DE PAGO.
COBERTURA“TODO RIESGO.
RAPIDEZ, EFICAGIAYCONFIANZA!

ES MEJOR TENER UN SEGURO,Y.NO NECESITARLO,
QUE NECESITARLO Y. NO TENERLO!

GRAN COLOMBIA Y UNIDAD NACIONAL EDIF. MIRADOR

DEL RIO PLANTA BAJA.
TEL: 2840501/2835825/2836601

EMAIL: dpauta@zionseguros.com/jdpauta@zionseguros.com

@Zionseguros

facebook https://www.facebook.com/zionseguros

107



43125 TARJETAS DE PRESENTACION.
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4.3.2 Estrategia de Precios.

4321 Estructura de Precios.

Con respecto a la estructura de precios, “Zionseguros Cia. Ltda.” al ser una
Asesora Productora de Seguros, esta a sujeta a los precios delineados por las

diferentes compariias de seguros.

A diferencia de las deméas Asesoras, “Zionseguros Cia. Ltda.” Tiene una gran
cantidad de contratos con las compafias de seguros, por ende tiene una gran
cantidad de pdlizas de seguros por ofrecer a sus clientes y posibles clientes.
Debido a esto a la limitacion de fijar precios, la estrategia se enfocard en generar
polizas de seguros que se adapten a las necesidades del cliente y no que el cliente

se acoja a la poliza de seguro disponible.

4.3.2.2 Definicion Frente a la Competencia.

A pesar de contar con un servicio personalizado para los clientes, los precios de la
competencia son muy similares a los de “Zionseguros” ya que las tasas de las
compafiias de seguros varian entre un 3,7% a un 4,5% en el caso de vehiculos. Y
en el resto de polizas la diferencia no va mas alla del 1% entre un intermediario y

otro.
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4.3.2.3 Politica de Crédito y Cobro.

Las ventas de los seguros se realizan en su mayoria mediante letras de cambio,
débitos bancarios, tarjetas de credito. Dependiendo la compafiia con la que el
cliente quiera asegurar su bien se le cobra los interese respectivos de cada

institucién bancaria.

4.3.2.4 Politicas de Fijacion de Precios.

Como lo mencionamos anteriormente, los precios son fijados por las diferentes

compafiias que funcionan dentro del territorio Ecuatoriano.

4.3.2.5 Estrategia de Distribucion.

En cuanto a la distribucion se realiza por medio del local principal, y luego
mediante visitas a instituciones educativas, lugares de trabajo, hogares; cada visita
esta equipada con todo el material necesario para facilidad de entendimiento del
paquete de seguros, de igual manera se lo podra realizar mediante la pagina web,

redes sociales y via e-mail.
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4.3.3 Estrategia de Promocion.

433.1 Publicidad.

Para “Zionseguros Cia. Ltda.” es indispensable realizar publicidad, para

promocionar su marca.

4.3.3.2 Objetivos de Comunicacion.

Nuestro objetivo principal es difundir el servicio que “Zionseguros Cia. Ltda.”
Proporciona, ya que el servicio brindado es lo que los diferencia de la

competencia.

4.3.3.3 Estrategia de Medios.

Los medios de comunicacion que se ha escogido para difundir la marca y los
servicios de “Zionseguros Cia. Ltda.” fue el internet y las redes sociales; ya que
son de facil acceso para las personas y no generan altos costos. Dentro de la pagina
Web, e-mail, Facebook, Twitter; se realiza la comunicacion para promocionar
costos y servicios. De igual manera contamos con publicidad radial en 96.9

RADIO FAMILIA.
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4.3.4 Promocién de Ventas.

434.1 Mecanica de la Promocion.

Con la reingenieria de “Zionseguros Cia. Ltda.” se han generado grandes cambios,
por lo cual es necesario establecer un mecanismo de promociéon que permita

difundir nuestros servicios y los cambios que tiene la compafiia.

La promocién se generara negociando con las compafiias para obtener menores
tasas, mas coberturas, comisiones, que son aspectos que influyen dentro del
mercado asegurador. Al generar buenos contratos de agenciamiento con las
compafiias, se podra generar una mayor promocién del servicio y de esta manera
ser diferentes a la competencia, sin embargo todos tiene la opcién de realizarlo
pero al ser los primeros en hacerlo captaremos mayor mercado en un menor

tiempo.
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4.4  Introduccidn a la Estrategia de Ventas.

4.4.1 Territorio de Ventas y Rutas.

El territorio de ventas de “Zionseguros Cia. Ltda.” lo constituye el local principal
ubicado en las calles Gran Colombia y Unidad Nacional Edif. Mirador del Rio
P.B. y se extiende conforme donde se vayan generando las ventas por visitas, no es

un territorio especifico pero se trata de abarcar la mayor cantidad de mercado.

De igual manera se esta implementando wuna nueva pagina Web
www.”Zionseguros Cia. Ltda.”.com dentro de la cual se podra realizar consultas
de pagos, cotizaciones, reclamos de siniestros; todos los servicios que necesiten

los clientes para facilitarles el proceso.

4.5 Estrategia de Merchandising.

4.5.1 Merchandising Visual.

La reingenieria de “Zionseguros Cia. Ltda.” es un pilar fundamental para la
compafiia, por los nuevos disefios, papeleria, servicio, son herramientas para
nuestro merchandising visual. La generacién de una mayor publicidad para la
compafiia captara mayor porcién del mercado y serd& mas conocido de igual

manera.
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4511 CASACAS Y CAMISETAS.

7,

4.5.2 Merchandasing no Visual.

Como merchandasing no visual tenemos, la atencién a nuestros clientes,
recomendaciones, consejos y sugerencias por parte de “Zionseguros Cia. Ltda.” al

momento de ofrecer los servicios y los productos.
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CAPITULO V

6. ANALISIS FINANCIERO

En este capitulo presentaremos el analisis numérico de la rentabilidad de la

compafiia “Zionseguros Cia. Ltda.”

Se han realizado los presupuestos y los andlisis correspondientes con el fin de
proyectarlo y poder identificar de una mejor manera la rentabilidad de la

compafiia.

6.1PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

Detallaremos los salarios del personal que trabaja para la compafiia “Zionseguros
Cia. Ltda.”, de igual manera las obligaciones de ley que corresponden a cada

trabajador.

A continuacion detallaremos los sueldos de empleados del “Zionseguros Cia.
Ltda.” del afio 2011, con todos los beneficios de Ley, para realizar la proyeccion
de los 5 afios proximos, estableceremos un incremento del 6.5%; ya que para
noviembre del 2011 segun datos del Banco Central del Ecuador la inflacion se
encuentra 5,53% por lo que sumaremos un 1% con lo cual realizaremos las

proyecciones correspondientes en los cuadros a continuacion.
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CuadroN°1 (SUELDOS Y SALARIQS).

Presupuesto Gastos Administrativos
Datos Anuales
Empleado | Salario Mensual| Salario Anual{11.15% IESS.{ Décimo3 | Décimo4 |Vacaciones|F. de Reserva| Total Anual
Sueldos y Salarios

Gerente General | §  2,600.00( § 31,20000 § 347880 $2,600.00|§ 264.00]$1,30000{§ 2,600.00 | $ 44,042.80
Gerente Comerciall §  1,500.00| § 18,000.00| § 2,007.00{ $1500.00| § 264.00|$ 75000{$ 150000 $ 2552100
Asesor Comercial [ $ ~ 1,000.00] $ 12,00000| § 1,338.00 | $1,000.00 | $ 264.00| $ 500.00| $ 1,000.00{$ 17,102.00
Asistente Tecnico [ $  1,000.00 $ 12,00000| § 1,338.00 | $1,000.00 | $ 264.00| $ 500.00| $ 1,000.00{ $ 17,102.00

Secretaria | $ 315008 3780006 42147]$ 31500|$ 26400|$ 15750({§ 31500|$ 5567.97

TOTAL $  641500]9$ 7698000 $ 8583.27| 8641500 $132000]$320750 [ § 641500 | $109,335.77
CuadroN°2 (PROYECCIONES).

ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013 | ANO2014 | ANO2015 | ANO 2016
$ 4404280 $ 46,905.58 | $ 49,954.44 | $ 5320148 $ 56,659.58 | $ 60,342.45
$ 25,521.00| $ 27,179.87 | $ 28,946.56| $ 30,828.08| $ 32,831.91| $ 34,965.98
$ 17,102.00| $ 18,213.63 | $ 19,397.52| $ 20,658.35| $ 22,001.15| $ 23,431.22
$ 17,102.00| $ 18,213.63| $ 19,397.52| $ 20,658.35| $ 22,001.15| $ 23,431.22
$ 5567.97 | $ 592989|% 6,315633|$% 6,72583|$ 7,163.01|$ 7,628.60
$ 109,335.77 | $ 116,442.60 | $ 124,011.36 | $ 132,072.10 | $ 140,656.79 | $ 149,799.48

6.1.1 Gastos de ventas.

En el cuadro a continuacién detallaremos los gastos de ventas de la compafiia

“Zionseguros Cia. Ltda.”, los cuales estan proyectados hasta el afio 2016.
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6.1.1.1 Publicidad.

En cuanto a la publicidad de “Zionseguros Cia. Ltda.” generaremos un gasto
publicitario con respecto al afio 2011 debido a que la compafiia no ha mejorado su
marketing y no ha podido abarcar mayor parte de mercado. Hasta el afio 2011
“Zionseguros Cia. Ltda.” contaba solo con publicidad radial sin embargo con el
nuevo cambio de imagen y la implementacion del plan de negocios se debe
incrementar este rubro, se implementara la publicidad mediante redes sociales,
flyers, agendas, tarjetas de presentacion, y la implementacion de la pagina web;
por lo tanto para los siguientes afios incrementaremos un 9.5% con el fin de crear
un mayor conocimiento de la compafiia, y brindar un servicio especializado de la

misma manera.

6.1.1.2 Servicios baésicos, atiles de oficina, suministros vy

varios.

Para realizar las proyecciones en los siguientes rubros consideraremos un 6.5%
mencionado anteriormente que se encuentra acorde con la inflacién segln el

Banco Central del Ecuador para el mes de noviembre con un 5.53%.
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6.1.1.3

Depreciacion.

Las depreciaciones se mantienen de acuerdo a las proyecciones de la compariia

realizadas anteriormente hasta el afio 2016.

Cuadro N°5 (GASTOS DE “ZIONSEGUROS CIA. LTDA.”).

GASTOS DE VENTAS

DESCRIPCION/ANO 2012 2013 2014 2015 2016
ARRIENDO $ 4680.00] $ - $ - $ - $ -
SERVICIOS BASICOS | $ 3600.00| $ 3834.00| $ 4,083.21| $ 4,348.62| $ 4,631.28
UTILESDEOFICINA [ $ 72000| $ 766.80| $ 81664| $ 869.72| $ 926.26
PUBLICIDAD $ 626400 $ 6859.08|] $ 7510.69| $ 822421 | $ 9,005.51

SUMINISTROS DE
LIMPIEZA $ 300.00] $ 319501 $ 34027 $ 362.38] $ 385.94
DEPRECIACION $ 160000]| $ 1,704.00| $ 181476 | $ 1932.72| $ 2,058.35
VARIOS $ 150000| $ 159750| $ 1,701.34| $ 1811.92| $ 1,929.70
TOTAL GASTOS $ 18,664.00 | $ 15,080.88 | $ 16,266.91 | $ 17,549.58 | $ 18,937.03

118




6.2 PROYECCIONES DE VENTAS.

Para las proyecciones de “Zionseguros Cia. Ltda.” tomaremos como referencia el
afio 2010 y el afo 2011 para realizar nuestras proyecciones; estos historicos
facilitaran la realizacion de las proyecciones requeridas, para esto tomaremos los

ingresos de estos dos afios.

Consideraremos un incremento del 7% anual, este porcentaje esta calculado en
base a los historicos de afios anteriores ya que la compafiia ha tenido un
incremento promedio alrededor de ese porcentaje por lo tanto se tomo como
referencia ese crecimiento para realizar las proyecciones en ventas.

Con estas proyecciones mediremos los ingresos que “Zionseguros Cia. Ltda.”
deberia generar con la implementacion del plan de negocios y manual de procesos,
un mayor ingreso de ventas para la compafiia.

“Zionseguros Cia. Ltda.” debera estar capacitado para cualquier tipo de caida en
ventas en afios proximos, para poder trabajarlo y que no interfiera en el servicio
que brinda al publico; de igual manera debera hacer un seguimiento constante para

que se pueda arreglarlo lo antes posible, y cambiarlo si es necesario.
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Cuadro N°3 (INCREMENTO).

ANO 2010

ANO 2011

$ 215157.92

$ 199544.05

Cuadro N°4 (PROYECCIONES).

ANO 2011

ANO 2012

ANO 2013

ANO 2014

ANO 2015

ANO 2016

$ 199,544.05

$ 213,512.13

$ 228,457.98

$ 244,450.04

$ 261,561.54

$ 279,870.85

6.3 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS.

El siguiente cuadro de Estados de Resultados fue proyectado bajo los siguietes

incrementos promedios anuales:

El afio 2011 es el afio base de la compafiia y nos indica la situacion real de la

misma, por lo tanto en cuanto a las ventas utilizamos un crecimiento anual del 7%

que proviene de un promedio de crecimiento de afios anteriores, con los cuales nos

ayudara a sacar una proyeccion acorde al giro de la compaifiia.

En cuanto a los costos directos, indirectos, y gastos de administracion hemos

optado por un porcentaje del 6.5% anual, el cual se ve relacionado a la inflacion.

En cuanto a los costos directos tienen una cantidad mas alta debido a que la

publicidad se incremento para el reconocimiento de la compafiia en el nuevo local.
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Para poder cumplir las proyecciones realizadas por “Zionseguros Cia. Ltda.” no

solo se debe concentrar en el servicio cliente y en las ventas sino que de igual

manera se debe tomar en cuenta que los empleados necesitan estar motivados, para

que de esa manera se sientan a gusto en el lugar de trabajo y asi brindar un mejor

servicio.

CuadroN°6 (ESTADO DE RESULTADOS).
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6.4 FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO.

Ya realizado el calculo y proyecciones de los ingresos, costos y gastos
administrativos de “Zionseguros Cia. Ltda.” continuamos con el flujo de efectivo

para darnos cuenta si el proyecto es rentable.
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CuadroN°7 (FLUJO DE EFECTIVO).

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Descripcion Afio 0 Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014 Afio 2015 Afio 2016 Total
Ventas $ 199,544.05| $ 213,512.13| $ 228,457.98 | $ 244,450.04 | $ 261,561.54] $ 279,870.85] $ 1,427,396.61
(Costos Directos) $ 109,335.77| $ 116,442.60| $ 124,011.36 | $ 132,072.10| $ 140,656.79| $ 149,799.48| $ 772,318.10
(Costos Indirectos) $ 8,280.00 | $ 8,818.20 | $ 4,711.38 | $ 501762 | $ 534377 | $ 5691.11] $ 37,862.09
Gastos de Administracion y Ventas $ 4,02000|% 428130( % 455958 | $ 485596 | $ 517159 1| $ 5507.75| $ 28,396.19
Flujo Operativo $ 77908.28|$% 83970.03]$% 9517566 $ 102,504.36 | $ 110,389.39| $ 118,872.51| $ 2,265,972.98
Ingresos no operativos $ 101,537.19] % - | $ - | $ - | $ - |$ - |$ - |$ -
Crédito $ - s - |$ - |$ - |$ - |9 - |3 -
Aporte Propio $ 101,537.19] % - |$ - |3 - |$ - |$ - |8 - |8 -
| Egresos no operativos [$ 27661.75]$ 29.821.44]|$ 3384332[$ 36457.22[$ 39,27000|$ 4229663]|$ 167,053.74
Inversiones $ 101,537.19|$ - |3 - |3 - |3 - |3 - |$ - |8 -
Activos Fijos $ 11537.19|% - % - |3 - |3 - |3 - |$ - $ -
Capital de Trabajo $ 90,000.00 | $ - 3% - 3% - 3% - | $ - |8 - $ -
Pago de dividendos $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Gastos Financieros $ - |3 - |8 - IS - |$ - 18 - 18 -
Impuestos $ 2766175|% 2982144|$ 3384332|% 36457.22|$ 39,270.00]$% 42,296.63|$  209,350.37
Flujo No Operativo $ (27,661.75) $ (29,821.44)| $ (33,843.32)[ $ (36,457.22)| $ (39,270.00) $ (42,296.63) $  (209,350.37)
FLUJO NETO $ 50,24653| % 54,14860| 3% 61,33233|% 66,047.14|$ 71,11939]$% 7657588] % 379,469.86
Flujo Acumulado $ 50,24653| $ 104,395.12| $ 165,727.46| $ 231,774.60| $ 302,893.98| $ 379,469.86
Flujo para VAN | $ 500246.53|$ 54,14860]$ 61,33233]|$ 66,047.14|$ 71,119.39[$ 76575.88 |
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Descripcion (Inv. Inicial)  [Afio 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Flujos Netos Proyecto $ (101,537.19)|$ 5414860 |$ 61,33233|$% 66,047.14|$ 71,11939|$ 76,575.88
Flujo Acumulado $ 54,148.60 [ $ 11548093 |$ 181,528.07 | $ 252,647.46 | $329,223.33
Tasa de Descuento 10%
INDICES DEL PROYECTO
INDICES NOMINALES
VAN $ 144,122
TIR 53%
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6.5 EVOLUCION FINANCIERA.

El objetivo a alcanzar de “Zionseguros Cia. Ltda.” con la implementacion del plan
de negocios y manual de procesos es poder lograr una evolucion financiera que se
vean reflejados con la implementacion de todas las estrategias expuestas
anteriormente. Debemos tomar en cuenta que muchas de las estrategias
implementadas no dardn resultados muy rapidos, de otra manera al ser bien
manejados se podra alcanzar una mayor parte del mercado asegurador y de igual
manera darse a conocer y brindar el servicio que se diferencia del resto de la

competencia.

6.5.1 Implementacion del manual de procesos.

En cuanto a la implementacion del manual de procesos, ayudara a “Zionseguros
Cia. Ltda.” ha tener una compafiia mas organizada y mejor estructurada; el manual
ayudara a que cada empleado de la misma conozca sus responsabilidades y como
debe realizarlas para brindar un servicio de excelencia. La creacion del manual no
es solo para beneficio de la compania sino de igual manera va ser util para la
satisfaccion del cliente ya que al tener una mejor organizacion el cliente esperara
un menor tiempo Yy sera atendido como se lo es merecido; y un empleado que sabe

lo que tiene que hacer y como debe realizarlo va a brindar un mejor servicio.
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6.5.2 Estrategia de marketing.

Esta es una de las estrategias que mas fuerte va a representar a la compaiiia ya que
por mucho tiempo la empresa se ha dado a conocer con una publicidad minima y
no ha podido alcanzar una mayor parte del mercado, como podemos darnos cuenta
hoy en dia la publicidad es uno de los medios que la gente se concentra mas por
que es una publicidad visual y al explotar esta estrategia va a generar mayores
resultados para lo compafiia a pesar de los gastos que se generen. Debemos darnos
cuenta que el internet es un medio gratuito el cual se puede usar facilmente y
Ilegar a mas personas por lo tanto los gastos serian minimos a comparacion de la

captacion que va a generar la estrategia de marketing.

6.5.3 Estrategia de precio y producto.

Como bien sabemos dentro del mercado se seguros las asesoras productoras de
seguros dependen de las compafiias con las que trabajan establecer un precio y un
producto unico no puede ser posible, de esta manera la agilidad y perseverancia
que la compafiia tenga para obtener las mejores tasas y coberturas va a ser una de
las estrategias que mayor captacion de mercado generar ya que al tener un menor
precio o una mayor cobertura se ver mas apetecible para los clientes o futuros

clientes de la misma.
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VI. ANALISIS Y RESULTADOS.

La implementacion del plan de negocios y manual de procesos ha generado mejoras
visible en la compafiia Zionseguros, ya que en un inicio se podia decir que la
compafiia tenia una estructuracion sencilla, hoy en dia podemos dar cuenta de los
grandes cambios que se ha generado con la implementacion de nuevas estrategias y
restructuracion de la misma.

El plan de negocios y manual de procesos surgio de la necesidad de incrementar las
ventas de la compafiia y una mejor estructuracion de la misma como podemos darnos
cuenta en el siguiente cuadro Zionseguros tenia la necesidad de conocer que es lo que
le estaba faltando para poder funcionar de una mejor manera y de igual manera poder

seguir delante de la competencia.
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GRAFICO N° 14

VENTAS
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FUENTE: SUPERINTENDENCIA DE BANCOS Y SEGUROS.

ELABORADO: JUAN DIEGO PAUTA — ANDRES CORNEJO

Como podemos darnos cuenta Zionseguros ha generado un crecimiento desde el afio
2004 -2009, dentro de esos afios la competencia no era tan extensa como lo es hoy en
dia, vemos que en el afio 2010 se genero ya un decrecimiento en las ventas de las
compaiiias, sin embargo en el afio 2011 es en el que la misma decide implementar el
plan de negocios y generar asi las estrategias necesarias para poder analizar cual erala
situacion por el cual estaban perdiendo parte de mercado y cuales serian los metodos

a implementar para revertir la caida de sus ventas.
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Al momento de analizar todo el proyecto nos dimos cuenta que la compafiia tuvo
desfases por perdidas de clientes generados por cambios de gobierno, por la
incrementacion de nuevos competidores al mercado y por un sistema pasivo de

publicidad y ventas.

A continuacion detallaremos los avances que ha ido generando la compafiia con el

plan de negocio y manual de procesos.
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GRAFICO N° 15 GASTOS ADMINISTRATIVOS
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FUENTE: ZIONSEGUROS CIA. LTDA.

ELABORADO: JUAN DIEGO PAUTA — ANDRES CORNEJO

VVemos que para el presente afio Zionseguros ha incrementado una persona mas a su
personal con el fin de incrementar las ventas de la compafiia, de igual manera al
vendedor se le paga su sueldo mas todos los beneficios de ley. A diferencia del afio
2011 los Gastos administrativos se incrementaron de $109,335.77 a $127,652.30. Por
lo tanto no afectara el crecimiento de la compafiia ya que con la nueva contratacion

captara una mayor parte de mercado.
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GRAFICO N° 16

GASTOS DE VENTAS

DESCRIPCION/ANO 2011 2012
ARRIENDO $ 4,680.00] $ 4,680.00
SERVICIOS BASICOS | $ 3,600.00 | $ 3,600.00
UTILESDE OFICINA | $ 72000 $ 720.00
PUBLICIDAD $ 1500.00| $ 6,264.00

SUMINISTROS DE

LIMPIEZA $ 300.00] $ 300.00
DEPRECIACION $ 1,600.00]| $ 1,600.00
VARIOS $ 1500.00| $ 1,500.00
TOTAL GASTOS $ 13,900.00 | $ 18,664.00

FUENTE: ZIONSEGUROS CIA. LTDA.

ELABORADO: JUAN DIEGO PAUTA - ANDRES CORNEJO

Gastos de ventas nos podemos dar cuenta que se incremento un rubro que es la
publicidad en el plan de negocios se planteo como estrategia implementar una
mayor publicidad para la reingenieria de la compafiia, en cuanto a los demas

rubros no se ha generado variacion alguna.
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GRAFICO N° 17

VENTAS.

ANO 2010 | ANO2011 | ANO2012
$215,157.92 | $199,544.05 | $ 232,530.25
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FUENTE: ZIONSEGUROS CIA. LTDA.

ELABORADO: JUAN DIEGO PAUTA — ANDRES CORNEJO

Segun el cuadro ilustrad anteriormente, podemos darnos cuenta que la
implementacion del plan de negocios y la reingenieria de la compafia obtuvo los
resultados deseados. Como vemos en el afio 2010 para el afio 2011 Zionseguros Cia.
Ltda. Tuvo un decrecimiento significativo en sus ventas; sin embargo par el afio 2012
se muestran ventas mayores que los afios anteriores. Por lo tanto comprendemos que
la implementacion de nuevas estrategias del plan de negocios y el manual de procesos

generd una mejoria dentro de la compafiia.
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GRAFICO N° 18

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS.

Descripcién 2011 2012

Ventas $ 199,544.05| % 232,530.25
(Costos Directos) $ 109,335.77 | $ 127,652.30
Utilidad Bruta $ 90,20828| $ 104,877.95
(Costos Indirectos) $ 8,280.00| $ 8,280.00
Utilidad Operativa $ 81,928.28| $ 96,597.95
Gastos de Administraciony Ventas| $  4,020.00 | $ 8,784.00

Gastos Financieros $ - $ -
Depreciaciones y amortizaciones | $  1,600.00 | $ 1,600.00
Utilidad antes de Beneficios | $ 76,308.28 | $ 86,213.95
15% Utilidades trabajadores $ 11446.24| $ 12,932.09
Utilidad antes de impuestos | $ 64,862.04 | $ 73,281.86
25 % impuesto a la renta $ 16,21551| $ 18,320.47
Utilidad Neta $ 48,64653| $ 54,961.40
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M Utilidad Neta $48.646,53

Utilidad Neta

2012
$54.961,40

FUENTE: ZIONSEGUROS CIA. LTDA.

ELABORADO: JUAN DIEGO PAUTA — ANDRES CORNEJO

Para el afio 2012 nos muestra una Utilidad neta de $54,961.40 a diferencia del afio

2011 $48,646.53, segun las proyecciones que se realizaron para la implementacién
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del plan de negocios y manual de procesos en el afio 2012 con un crecimiento del 7%

Zionseguros Cia. Ltda. Debia obtener una utilidad de $52,444.60.

GRAFICO N° 19

Ventas
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FUENTE: ZIONSEGUROS CIA. LTDA.

ELABORADO: JUAN DIEGO PAUTA — ANDRES CORNEJO

Como podemos ver en el grafico, Zionseguros Cia. Ltda. ha incrementado sus
ventas en relacion a lo proyectado previo a la implementacion del plan de negocios
y manual de procesos; $2,516.80 es la diferencia que se incremento en el afio 2012

entre lo proyectado y el estado real de la compafiia.
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Vil. METODOLOGIA.

El método utilizado para la recoleccion de informacion fue una encuesta que nos
permitio obtener informacion cuantitativa y cualitativa a través de la inclusion de
preguntas de opcién multiple y preguntas abiertas. Las encuestas se realizaron en

domicilios y por via telefonica.

Utilizamos las encuestas personales por el elevado indice de respuestas y la facilidad

de cooperacion. Mientras que se realizo encuestas via telefénica ya que nos permitia

abarcar una mayor cantidad de personas de la muestra en menor tiempo.
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VIII.CRONOGRAMA DE TRABAJO.

Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre

CRONOGRAMA 2011 2011 2011 2012 2012 2012 2012 2012 2012 2012 2012 2012

Capitulo I: Andlisis del

entorno y estudio de mercado

Capitulo II: Analisis

Organizacional de la empresa

Capitulo I1: Creacion y
definicién de procesos de la
compailia “Zionseguros Cia.

Ltda."

Capitulo 1V: Analisis

estratégico de Marketing

Capitulo V: Andlisis

Financiero

Anaélisis y Resultados
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IX. CONCLUSIONES

e La implementacion del plan de negocios y manual de procesos mejoro la
restructuracion de la compafiia Zionseguros Cia. Ltda. incrementando las ventas
como lo tenian previsto.

e La contratacion de un nuevo vendedor mejoro el movimiento de las ventas y una
mayor captacion de mercado.

e El incremento de publicidad mejor mucho la imagen de Zionseguros ya que
mayor parte del mercado asegurador pudo conocer de la compafiia y del servicio
que brinda.

e La distribucion de responsabilidades dentro de la compafila mejor con la
implementacién del manual de procesos, todo el personal tiene distribuido de una
mejor manera todas las tareas que debe desempefiar dentro de la misma.

e La implementacion de las redes sociales, pagina web contribuyo a la captacion de
mercado, ya que se pudo mejorar aun mas el servicio de manera on-line y estar
cerca de los clientes al momento de algln suceso inesperado.

e Las ventas de acuerdo a las proyecciones antes de la implementacion reflejaron
resultados similares a los que se encontraban previstos.

e La restructuracion de la comparfiia cre6 un mejor manejo dentro y fuera de la
compaiiia, con el fin de satisfacer el mercado de los seguros y generar un mejor

movimiento de las ventas y formacion del personal dentro de la compafiia.
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RECOMENDACIONES

e Recomendamos desarrollar un esquema de ventas basado en técnicas de
comunicacion verbal y no verbal, derivadas del desarrollo de procesos de
Programacion neurolinglistica.

e Capacitacion del personal en servicio al cliente constantemente.

e Buscar nuevos canales de distribucién para volverse mas competitivos
dentro del mercado asegurador.

e Mantenerse actualizado y aprovechar los medios tecnoldgicos para captar

un mayor mercado.
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XIl. ANEXOS

8) Resolucion INCP N° 006-08

RESOLUCION INCP No. 006-08

EL DIRECTOR EJECUTIVO DEL INSTITUTO NACIONAL DE
CONTRATACION PUBLICA

CONSIDERANDO:

Que el numeral 9 del Art. 10 de la Ley Orgénica del Sistema Nacional de Contratacidr
Publica faculta al Instituto Nacional de Contratacion Publica —INCP- dictar normas
administrativas, manuales e instructivos relacionados con la Ley;

Que el literal d) del Art. 7 del Reglamento General de la Ley Orgénica del Sistema
Nacional de Contratacién Publica atribuye al Director Ejecutivo emitir la normativa que
se requiera para el funcionamiento del SNCP y del Instituto, que no sea competencia del
Directorio;

Que la Disposicién General Segunda del propio Reglamento establece que las normas
complementarias serdn aprobadas por el Director Ejecutivo del INCP mediante
resoluciones;

Que la Ley Organica del Sistema Nacional de Contratacién Publica, en su articulo 2,
establece regimenes precontractuales especiales para ciertas contrataciones, entre ellas,
las que celebren el Estado con empresas cuyo capital suscrito pertenezca por lo menos
en 50% a entidades de derecho piblico o sus subsidiarias y los que celebran las
instituciones del sistema financiero ¥ de seguros en [as que el estado o sus instituciones
son accionistas inicos o mayoritarios;

Que la Disposicién Transitoria Sexta de la Ley Orgdnica del Sistema Nacional de
Contratacion Piblica faculta al Instituto Nacional de Contratacién Publica para que,
durante el primer afio de vigencia de la ley, establezca exoneraciones o disposicicnes
especiales para la aplicacion progresiva de sus normas. En ninglin caso se permitirs [a
no publicacién de informacién sobre los procesos sujetos a la ley en el portal
COMPRASPUELICAS;

En uso de sus facultades legales,

RESUELVE:
Expedir las siguientes disposiciones especiales para la contratacién de seguros,

Articulo Unico.- Las entidades contratantes previstas en el Art.1 de la Ley Orgénica del
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9) Herramienta de levantamiento de datos

Disefio de la Encuesta.

Ciudad:

Edad: Sexo:

NUmero de Encuesta:

1. ¢Conoce usted que es un Asesor Productor de Seguros o Broker?

Si ] No (Termina Encuesta) []

2. ¢Posee algun Vehiculo y/o Casa Propia?

Si ] No ]

3. ¢Posee algun tipo de seguro?

Si (Pasar #5)] No  (Pasar#4) []

4. ¢Cual es el motivo por el cual no ha obtenido un seguro? (Pasar # 7y # 9, # 10,

#11, #12)

5. ¢Qué tipo de seguro posee usted?

Vehiculos. ] Incendio/Robo (casas, Locales) []

Equipo Electrénico. [] Transporte. ]
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Vida. ] Asistencia Médica. J

6. ¢Con que compafiia o broker tiene usted su seguro?

7. Sefale del 1 al 5, siendo 5 el de mayor importancia y 1 el de menor, que es lo que

busca al momento de adquirir un seguro.

Precio Facilidad de pago
Cobertura Asistencia
Servicio

8. ¢Qué deberia brindar un broker para poder cuidar de sus seguros?

9. ¢Cuél es su medio de comunicacion preferido?

Television Periddicos [ Radio ]
Revistas [ Internet [
10. ¢Qué periddico lee usted normalmente?
El Tiempo. [] Mercurio.[]
Comercio. [ Universo.[] Otros:
11. ¢Seria importante implementar una pagina web que le brinde todos los

servicios requeridos?

Si. No.[] ¢PLIqué?
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12. ¢Estaria interesado en recibir publicidad por medio de redes sociales,

email?

Si. No.[] ¢Pd_hué?

Gracias por su tiempo.

10) Manual de procesos.
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11) Inscripcién de vehiculos.
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12) Inscripcién y reclamos vida.
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13) Seguro Vehiculos.

“OBERTURA POR:
JUE - VOLCADURA - INCENDIO
80 TOTAL
PARCIAL
ION
JUE DURANTE EL ROBO
IDRIOS

GA - DANOS MALICIO!

* POLIZA DE ACCIDENTES PARA OCUPANTE
MUERTE E INVALIDEZ
GASTOS MEDICOS

© RESPONSABILIDAD CIVIL CUBIERTA AL 100%,

® ASISTENCIA VEHICULAR GEA LOS 365 DIAS DEL
CUALQUIER LUGAR DEL PAIS.

!su me|or opcién en seguros § * FORMAS DE PAGO A CONVENIR, CREDITO DIRECTO

El seguro que le cubre TODO RIESGO

Mlimite Unico Combinado)
por ocupante
SERVICION.

* Servicio exequial ¢ ‘i e trassito (conductor + 4 ocupantes y 2 para R.C.)

* Marcacion sin costo en Tecnimark

* Vehiculo de reemplazo en caso de accidente®

* Remolque o transporte del vehiculo en caso de averia o accidente

+ Auxilio mecénico

+ Traslado en ambulancia en caso de accidente de trinsito

« Estancia o desplazamiento de los ocupantes por inmovilizacion del vehiculo

+ Estancia o desplazamiento de los ocupantes por hurto simple o calificado del vehiculo
; 3 s del vehicul "

+ Servicio de conductor profesional
Bemenenipeist s

No importa donde, siempre estamos con
usted

-
>

OBERTURAS ADICIONALES

PANAMERICANA

MPANIA DE SEGUROS
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14) Seguro Hogar.

Aseqgure su hogar con las mejores coberturas
por menos de $ 10.00 al mes

Coberturas Principa es

ANTE Est= S=gurD est3 disefiado para amparar su residencia {casa o departamentl princpal en 2
= mmaaamlnuwbnmdlﬂhﬁﬁﬂﬂ

- 2

No ol
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15) Seguro Viajes.

Seguro yAéiﬂencia en Viajes
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