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CAPiTULO 1 

GENERALIDADES 

1.1. INTRODUCCION 

La herramienta basica en Ia nueva administraci6n de empresas es Ia planificaci6n 

estrah~gica, que Ia permite obtener las ventajas competitivas que son utilizadas por 

las empresas lideres para canalizar los recursos de una manera mas eficiente y 

eficaz La comercializaci6n de seguros 1 ha ido cambiando constantemente, lo cual 

ha 1nfluido en Ia transformaci6n de los procesos de contrataci6n interna de las 

empresas Raz6n por Ia cual. Ia compaliia Centauro Asesores Productores de 

Seguros ha percibtdo Ia neces1dad de establecer su Plantficact6n Estrateg1ca: que 

le ayudan a adaptarse a las exigencias del mercado que es muy compet1tivo y de 

esta manera poner en pn3ctica todas sus acetones antes que Ia competencia para 

tener como resultado una empresa eficiente que ofrezca cahdad en sus procesos y 

por cons1gu1ente valores agregados en todos sus servic1os. 

Actualmente Ia empresa no cuenta con una buena plamficaci6n estrategica y 

hneam1entos en sus areas, ya que su factor humano que Ia integran no tlenen 

claramente establecidas las funciones que tienen que desarrollar, raz6n por Ia cual, 

se esta modificando los procedimientos de los Departamentos: Comercial, 

F1nanc1ero y Siniestros, debido a que Ia empresa tiene expectativas de una mayor 

producci6n en ventas de seguros, viendo Ia necesidad de asignar recursos y 

programas dentro de Ia planificaci6n, por cuanto Ia empresa tiene posibilidades de 

expansi6n dentro del territorio ecuatoriano Raz6n por Ia cual me he sentido 

mot1vado a desarrollar como tema de tesis, los mismos que estaran detallados a 

continuaci6n para su compresi6n. 

1 Seguros Es un contrato que se estab ece con una com pat'\ Ia de seguros para que a 
cambio de un pago, en el caso de presentarse una eventualidad o siniestro, Ia compat'\ia se 
haga cargo de colocar al asegurado en las m1smas ctrcunstanctas en las que se encontraba 
antes de que se presentara dtcha eventuahdad 
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1.2. ANTECEDENTES 

Este proyecto de T esis se desarrollo por el requerimiento que tiene Ia empresa 

Centauro Asesores Productores de Seguros, Ia cual no cuenta con una 

Planificaci6n Estrategica, al encontrarse en un mercado exigente donde se busca 

dia a dia tener una mayor partic1paci6n. En este documento buscare las mejores 

estrateg1as que llevaran al exito a Ia empresa, por cuanto el mundo de los seguros 

es un mercado que en los ultimos alios ha incrementado y evolucionado 

rapidamente, por lo cual si no se plantea una estrategia competitiva que les permita 

ampliar el mercado con nuevos clientes y mantener a los actuales. 

La herramienta fundamental de Centauro Asesores Productores de Seguros que 

le ayudara a compensar el avance que tienen sus competidores en el escenario en 

el cual se desarrollan, es Ia nueva Planificaci6n Estrateg1ca; pues el riesgo de no 

planificar adecuadamente puede llevar a un fracaso empresarial , por lo cual toda 

empresa busca Ia soluci6n para seguir sobresaliendo ante los retos que con el pasar 

del los alios siguen surgiendo, raz6n por lo cual realizare el analisis de un nuevo 

producto del Ramo2 de Transporte que ayudara a incrementar Ia producci6n en 

ventas de Centauro Asesores Productores de Seguros. 

1.3. JUSTIFICACION E IMPORTANCIA 

Dentro de Ia nueva planificaci6n de Centauro Asesores Productores de Seguros 

se enfocara Ia participaci6n de toda Ia empresa con sus diferentes departamentos. 

sus miembros serviran de apoyo para Ia realizaci6n del objetivo general , para lo cual 

se realizaran talleres con el personal operative, quienes se encuentran interesados 

en aportar y colaborar con sus conocimientos, inquietudes e ideas, ya que conocen 

las necesidades y pueden aportar para Ia consecuci6n de objetivos. Otro punto a 

tomarse en cuenta, es Ia cultura organizacional, que ayuda a que en una empresa 

todos tengan el mismo objetivo, transformandose en una filosofia empresarial al 

2 Ramo: Es el termino que se utiliza para determinar el tipo o clase de seguro que existe. 
Hay varios ramos: de vida, de dalios, de accidentes y enfermedades, de autos, de 
responsabilidad civil, etc 
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tener conciencia de las necesidades y cumplir las metas a Ia que qUiere llegar Ia 

empresa 

El no plantearse una estrateg1a competitlva que perm1ta ampliar Ia cartera de 

clientes a nivel nacional, manteniendo los actuates no se podra hablar de una 

empresa que enfrente los riesgos en un pais como el nuestro, pues el mundo de los 

seguros es un mercado que va evoluc1onando y crec1endo de manera muy 

apresurada. Con el pasar del tiempo Ia planificaci6n ha evolucionado, en Ia medida 

en que las empresas van creciendo, se van enfrentando a un cambio constante, de 

alii Ia importancia de establecer estrategicas adecuadas para Centauro Asesores 

Productores de Seguros que le permitiran competir y liderar en el mercado de 

seguros 

1.4. OBJETIVOS DEL PROYECTO 

1.4.1. OBJETIVO GENERAL 

• Se debera elaborar el plan estrah~g1co para pos1cionar a Ia empresa 

Centauro Asesores Productores de Seguros como hderes dentro del 

mercado asegurador. 

1.4.2. OBJETIVOS ESPECiFICOS 

• Medir Ia situaci6n actual de Ia empresa para poder establecer fortalezas, 

oportunidades, deb1lidades y amenazas, con los resultados que arroje el 

FODA, se podran establecer Ia nueva visi6n, misi6n, princ1p1os y valores, 

de esta manera se implantara estrategias competitivas. 

• Centauro Asesores Productores de Seguros debera disenar un manual 

de procedim1entos para cada departamento, detallando todas normas y 

funciones que tienen que cumphr para poder convert1rse en un Broker 

competitive 

3 
Broker o Corredor de seguros: Persona natural o Juridica con credenc1al otorgada por Ia 

Supenntendene~a de Bancos que bene a su cargo y baJO su responsab1hdad el asesorar al 
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• Hay que determinar Ia posici6n en Ia que se encuentra Ia empresa frente 

al mercado general y sus competidores, para lo cual se tomara 

dec1s1ones estrateg1cas. las cuales permltm3n que en 5 alios se 

pos1c1ones dentro de los 25 mejores Broker 

• Es necesario crear nuevos productos, hac1endo el estud1o tecmco con 

las aseguradoras para tener exclusividad frente a Ia competenc1a y poder 

alcanzar los objetivos planteados. 

1.5. OESCRIPCCI6N DE LA EMPRESA 

1.5.1. HISTORIA 

Centauro Asesores Productores de Seguros, es una empresa que t1ene seis 

alios de v1da en el mercado como Broker de Seguros y en los dos ultlmos alios ha 

ido crec1endo de manera rapida con miras a extenderse a nivel nac1onal llegando a 

posicionarse dentro de los cincuenta mejores broker en producc16n dentro del 

mercado asegurador". Centauro Asesores Productores de Seguros se desenvuelve 

en asesoram1ento, contratac16n, producci6n y renovac16n5 de las p61izas, en todos 

los ramos de seguros que mantienen aprobados por Ia Superintendenc•a de Bancos 

y Seguros para su operaci6n, trabajando con todas las aseguradoras a nivel 

nacional con las que mantenga suscrito un contrato de agenciam1ento8
, asi como 

representar al cliente ante las aseguradoras para finiquitar el proceso de Ia 

indemn1zac16n7 del asegurado cuando se produjese un siniestro8 cubierto por una 

Asegurado en Ia contrataci6n de p61izas de seguros, en el tram1te de s1mestros y el 
mantemmiento de las p61izas Es el intermediario entre el Asegurado y Ia Aseguradora. 

4 
Rev1sta · C1rculo Asegurador Ed1C16n No. 18 de sept1embre del2007 

5 
RenovaCI6n Es el proceso que se efectua entre el asegurado Ia aseguradora y el agente 

de seguros, con el ObJeto de elaborar una nueva p6hza por un penodo determ~nado. La 
renovac16n puede modificar, aumentar o disminwr las clausulas o Ia suma asegurada de una 
~61iza venc1da 

Contrato de Agenciamiento Contrato firmado entre el Broker de Seguros y una 
Aseguradora en especifico en el cual se establecen las responsabihdades. atnbucrones y se 
pacta los margenes de comrsr6n normal para Ia rntermed1aC16n de seguros dando 
cumphmrento a lo drspuesto en el a Ley General de Seguros 
7 

lndemnrzacr6n Es Ia cantrdad que esta obligada a pagar Ia aseguradora a consecuencia de 
un srnrestro 
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p6hza de seguros. Centauro 1n1c16 sus operac1ones en el mes de marzo de 2003 

(Anexo 1) cuenta con Ia matnz en Ia ciudad de Ambato, su fundador y Gerente 

General es ellng Fabian ManJarrez M. (Broker de Seguros). 

1.5.2. SITUACI6N ACTUAL 

Actualmente Centauro Asesores Productores de Seguros continua con sus 

operaciones dentro del mercado asegurador, cuenta con su matriz principal en Ia 

ciudad de Ambato. Centauro cuenta con sus diferentes oficinas en el territono 

ecuatonano, que son: Ambato, Quito y Guayaquil. El nombre comercial con el cual 

se desenvuelve Ia empresa en los aspectos tecnico, administrat1vo y comerc1al es: 

"Centauro Asesores Productores de Seguros"; hay que resaltar que Centauro esta 

constituido como persona natural (Fabian ManJarrez), el m1smo que se encuentra 

autorizado legalmente par el ente regulador que es Ia Superintendencia de Bancos y 

Seguros para ofrecer sus servicios en el mercado como Asesor Productor de 

Seguros. en los s1guientes ramos de seguros 

• INCENDIO: Este seguro cubre Ia propiedad asegurada a consecuenc1a 

directa de incendio, rayo, terremoto, inundacl6n, danos por agua. darios 

mahciosos, explosion y por las med1das adoptadas para ev1tar Ia 

propagaci6n del s1mestro. 

• EQUIPO ELECTRONICO: Todo nesgo del func1onamiento de eqUipos 

electr6nicos en caso sufrir danos por sobrecargas de voltaJe, caidas, 

corto circuitos. 

• LUCRO CESANTE: Este seguro es una extensi6n de los seguros contra 

incendio y rotura de maquinaria. lndemniza las perdidas financieras por 

interrupci6n del negocio como consecuencia de Ia destrucci6n o del dana 

cubierto bajo el seguro de incendio y sus anexos, de ed1fic1os, 

maqUinanas e 1nstalaciones y otros bienes 

8 S1n1estro es el acontecimiento o hecho previsto en el contrato, cuyo acaec1m1ento genera 
Ia obhgac16n de indemmzar al asegurado. 
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• RESPONSABILIDAD CIVIL: Este seguro garantiza al asegurado el pago 

de las indemnizaciones de que pueda resultar crvilmente responsable por 

dar'los matenales, corporales y patrimonrales ocasionados a terceras 

personas. 

• VEHICULOS: El objeto del seguro de vehlculos es el de resarcrr al 

asegurado el costo de los darios que se causen tanto a brenes de 

terceros, como Ia muerte o lesiones a terceras personas, y el costo por 

las perdidas o darios que sufra el propio vehlculo asegurado, con motivo 

de su circulaci6n y uso. 

• ROBO: Este seguro ampara Ia perdida y/o dai'\o material proveniente de 

robo de los objetos asegurados en los locales, edificios o residencias 

asegurados por medio de Ia violencia en los objetos o personas 

• ACCIDENTES PERSONALES: El objeto de este seguro es garantizar 

que se pagara las indemnizaciones acordadas por gastos medrcos si el 

asegurado sufre lesiones corporales por causa de accrdentes y por 

Muerte accidental 

• FIDELIDAD: El objetrvo de este seguro es brindar cobertura a Ia 

empresa, industria o negocio asegurado por las perdidas sufrrdas a 

consecuencia de aetas fraudulentos de apropiaci6n indebrda en las que 

rncurra algun empleado en el manejo de dinero, valores y brenes. 

• TRANSPORTE El obJetivo de este seguro es amparar las perdidas o 

dar'los de los bienes asegurados durante su transporte, sea por via 

maritima, fluvial, aerea o terrestre. 

• TRANSPORTE INTERNO: Danos a Ia mercaderia durante su transporte 

dentro del territorio ecuatoriano. 

• ROTURA DE MAQUINARIA: Tiene por ObJeto ofrecer a Ia rndustria un 

amparo eficiente para cubrir sus costosas maqurnas e rnstalaciones. La 

frnalidad de este seguro es de proteger al asegurado contra perdidas 

financieras causadas por danos imprevistos y subitos en drchos aparatos. 

• FIANZAS: Es un acuerdo suscrito entre tres partes, en el cual uno 

llamado afianzador (Cia. de seguros) se compromete con otra parte 
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denominada beneficiario o asegurado a responder por el incumplimiento 

de un tercero, llamado el principal, contratista o afianzado. 

• CASCO AEREO: Este seguro tiene por objeto indemnizar los accidentes 

sufridos por aeronaves. Cubre tambien a las personas transportadas, Ia 

responsabilidad hacia terceros, Ia carga transportada y ciertos darios 

causados al propio avi6n. 

• CASCO MARITIMO: Mediante este seguro se garantizan los riesgos de 

navegaci6n que pueden afectar al buque o a las diferentes 

embarcaciones aseguradas. 

• VIDA: La aseguradora asume Ia cobertura por el riesgo de fallecimiento 

del asegurado producido por cualquier causa las 24 horas del dia, los 

365 dias del ario y en cualquier Iugar del mundo. 

• VIDA DEUDORES o DESGRAVAMEN: lndemnizaci6n por muerte del 

deudor a Ia entidad crediticia hasta el manto de Ia deuda at momenta de 

Ia muerte. 

• ASISTENCIA MEDICA: La p61iza de asistencia medica garantiza at 

asegurado el reembolso o el credito en centres hospitalarios o clinicas 

por gastos incurridos en atenciones a consecuencia de enfermedad o 

accidente de acuerdo a los limites establecidos en el contrato. 

Del 1 00 % de las comisiones obtenidas por Centauro Asesores Productores de 

Seguros en el 2008, por venta de seguros con todas las aseguradoras en los 

diferentes Ramos de Seguros, nos damos cuenta que su ramo principal es el de 

Vehiculos con el 69,13 %, por este motivo los clientes se sienten respaldados y 

pueden tener un asesoramiento en las principales ciudades donde se encuentran 

sus oficinas, ya sea para realizar pagos, tramitar algun siniestro, etc. Seguido por el 

Ramo de Fidelidad que representa el 11 ,28 % gracias a que tienen tasas 

preferenciales que permiten ser mas competitivos en segmentos publicos de 

recursos limitados donde es obligatorio Ia suscripci6n de contratos de seguros, 

como por ejemplo en los Colegios Fiscales, Cuerpo de Bomberos, Areas de Salud y 

todas Ia empresas Publicas, ya que ellos requieren anualmente Ia renovaci6n de sus 

p61izas de Fidelidad, por to que es un requisite de Ia Contraloria General del 
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Estado. Finalmente el Ramo de Accidentes Personales con el 5,73 %, ya que en los 

ultlmos alios se ha incrementado Ia conciencia de las personas por precautelar 

cualqUier t1po de accidente que ocurra a los empleados en sus actividades. 

PRINCIPALES RAMOS DE SEGUROS 

VEHICULOS FIDELIDAD 

TIPOS DE SEGUROS 

ACCIDENTES 
PffiSONALES 

Fuente. Centaurps Asesores Productores de Seguros 
Elaboraci6n: El Autor 

1.5.3. FILOSOFiA DE LA EMPRESA 

Centauro Asesores Productores de Seguros busca Ia claridad de sus objetivos 

para el futuro. lo que le permitira competlr a mvel nacional con el respaldo del 

personal que labora en Ia empresa, con los conocimientos y experiencia del dia a 

dia, asi como tambien el respaldo de sus clientes. Para lo cual se tienen que 

renovar y establecer nuevas parametres para Ia Visi6n, Misi6n y Valores de Ia 

empresa, para poder buscar los lineamientos que puedan desemperiar todas las 

personas que integran Centauro Asesores Productores de Seguros 

• VISION 

Ser los mejores Broker (Asesores Productores de Seguros) a nivel nacional en 

servicio, cahdad y cumplimiento. 
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• MISI6N 

Brindar un servicio con cahdad a nivel nactonal, para satisfacer las necesidades 

de los chentes at momento de contratar una p61iza de seguros. 

• VALORES 

Calidad El trabajo se to realiza con las empresas aseguradoras mas prestigiosas 

y senas del pals, segun Ia polltica de acci6n de Ia empresa el servicto es de 6ptima 

calidad, de acuerdo a una asesoria tecnica en el momento de Ia contrataci6n de 

algun plan de seguros para los clientes. 

Servtcto. El servicio es personalizado, stempre buscando Ia total sahsfacct6n del 

cliente al momento de contratar una p61iza con cualquier aseguradora, factlitandole 

Ia informaci6n sobre le contrato de seguros, el chente tiene Ia protestad de escoger 

el seguro con una empresa de seguros dtrectamente o por medto de Centauro 

Asesores Productores de Seguros, el costo es tgual, con Ia dtferencta que si el 

asegurado9 dectde uttlizar los servicios del Broker, recibira una exphcaci6n bien 

detallada sobre su seguro y un asesoramiento en los tram1tes Sl tuvieran un 

siniestro. 

Transparencta: Se basa en Ia etica profesional y empresanal, que hace que el 

servicio ofrectdo tenga Ia transparencia tanto para el cliente como para Ia empresa 

aseguradora, yc: que solo asi se puede garantizar una fidelidad del cliente. 

1.6. IMPORTANCIA DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA DESDE EL PUNTO 

DE VISTA TEORICO 

Con Ia necesidad de elaborar Ia planificaci6n estrategica de Centauro Asesores 

Productores de Seguros, debido at constante cambto del entorno que se 

desenvuelven los seguros, se necesttan de empresas que puedan adaptarse a las 

9 Asegurado es Ia persona natural o juridica, que con el pago de una pnma de seguros, 
obtiene una contraprestaci6n reflejada en el contrato de seguros Es Ia persona natural o 
JUridlca que traslada uno o mas riesgos a Ia companta de seguros 

9 



exigencras, siendo mas emprendedoras y competitrvas Todas Ia empresas 

necesrtan planificar para poder estar consiente y poder tomar decisrones de vital 

rmportancia las cuales pueden tener un impacto posrtivo o negativo en el futuro de Ia 

empresa En Ia planrficaci6n estrategica se tomara en cuenta los factores que 

formaran el desenvolvrmrento de Ia empresa en el entomo rnterno y externo, 

detallando en las sigurentes etapas los aspectos relevantes: 

1.6.1. ETAPA FILOS6FICA 

Se buscara mediante talleres grupales que intervengan todas Ia personar que 

conforman Ia empresa, para poder desarrollar el bosquejo de Ia visr6n, misi6n, 

pollticas y valores. 

1.6.2. ETAPA ANALiTICA 

Mediante encuestas al personal se buscara el analisis interno con sus fortalezas, 

debrhdades y carencias de Ia empresa; con los cual se estableceran cuales puntos 

son los mas pnncrpales para Ia empresa Dentro de Ia etapa analitica el anahzara 

los factores socrales, econ6micos, politicos, legales y tecnol6grcos, que influyen en 

el comportamiento y desarrollo de una empresa determinando las oportunidades. 

problemas y amenazas que se puedan encontrar en el mercado de los broker de 

Seguros, para poder determinar cuales son las expectativas de los clientes actuales 

se elaboraran encuestas via telef6nica para poder cubrir cualquier necesidad 

requerida por los mismos. 

1.6.3. ETAPA OPERATIVA 

Se elaboran estrategias, objetivos y programas de acci6n, con el fin de definir 

las estrategras competitivas para obtener el esquema estrategrco Se formulara los 

nuevos paquetes de seguros a realizarse dentro de Ia empresa para poder medrr Ia 

rentabilidad de los mrsmos y asi poder promover hacia los nrchos de mercado que 

requieran. En los ultimos anos el mercado de broker de seguros en el pais ha 

aumentado, por esta raz6n se debe planificar eficaz y responsablemente para evrtar 

tener drficultades en rngresar a un mercado nacional. 
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Para tener una visi6n mas clara de Ia importancia de elaborar Ia plantficact6n 

estrategica en Ia empresa, con el fin de llegar hacia lo que quiere ser en un futuro 

deseado, podemos encontrar barios conceptos, por ejemplo. Segun Gary Hamel, 

"Los estrategas no pueden enfocar al mundo con un solo OJO Lo que necesttan es 

desarrollar una vtst6n que les permita, usando dtferentes lentes, comprender Ia 

realldad de su empresa, encontrar nuevas fuentes de ventaja competlttva y formular 

estrategias que sus competidores no pueden contrarrestar rapidamente Si los 

gerentes no afrontan el proceso como algo dinamico, terminaran aferrados a los 

metodos de hacer estrategia del pasado y que ya no funcionan"10
. Si no se tiene el 

futuro claro y real al cual se quiere llegar, sera muy dificil enfrentar a Ia competencia 

que se adelante con estrategias que no se puedan superar, por ello es un reto muy 

grande para Ia empresa 

Las acciones estrategicas que se logre establecer en Ia planificact6n de Centauro 

Asesores Productores de Seguros, seran las que ayuden a que luego de un tiempo 

se pueda segutr en este proceso de estabilizact6n y crectmtento, stendo este 

refteJado en Ia parttctpaci6n de mercado y sus resultados econ6mtcos Porque en Ia 

actualidad existen varias empresas muy s61tdas a nivel nacional las cuales 

proyectan una tmagen de seguridad, solvencia y ltquidez, factores importantes que 

maneJan un mercado competitivo, en el cual solo sobrevtve quien plantfique de 

manera real y consciente en base a los factores que afectan y ngen el mercado en 

el cual se desenvuelven. 

1° Fuente ltbro ·comptttendo para el Futuro ·. autor Gary Hamel, publlcado 1996. 
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CAPiTULO 2 

ANALISJS DE LA EMPRESA 

El objetivo que tiene Centauro Asesores Productores de Seguros es realizar el 

analisis situacional, para medir el nivel de desenvolvimiento que t1ene Ia empresa en 

relaci6n con su ambiente interne y externo. Realizar el analisis es 1mportante deb1do 

a que se encuentran en un entomo cambiante, en donde las fuerzas externas al 

hablar del macro ambiente: econ6micas, pollticas, tecnol6gicas y sociales; y micro 

ambiente: clientes, competencia, proveedores, y productos sustitutos, interactuan de 

manera conjunta y que obligan a crear un diseno organizac1onal competitive para 

que Ia empresa pueda enfrentar los retos presentes y los futures Todo esto ayudara 

a obtener un enfoque que permita lograr los objetivos planteados en concordancia 

con un mercado que ofrece servicios y que generan valor agregado y adecuados a 

un entorno cambiante como el actual 

2.1. ANALISIS EXTERNO 

El entorno externo en una empresa, es importante analizarlo debido a que no se 

desenvuelve solo dentro de un mercado y trata de mantener una armonia con todos 

los factores que mteractuan y modelan el escenario en donde t1enen que establecer 

y compet1r de manera eficiente. Centauro Asesores Productores de Seguros es una 

empresa de servicios que debe mantener sus polltlcas y su planificaci6n de manera 

flexible en el tiempo para poder adaptarse a los diferentes escenarios que se 

puedan dar en el pais sean estos optimistas o pesimistas El analisis externo 

permite fiJar las oportunidades y amenazas que el contexte puede presentarle a una 

organizac16n El proceso para determ1nar esas oportunidades o amenazas se puede 

realizar de Ia siguiente manera: 

De caracter politico: 

• Estab1hdad politica del pais 

• S1stema de gobierno 

• Restncciones a Ia importac16n y exportac16n 
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De caracter legal: 

T endenc1as fiscales 

• lmpuestos sobre ciertos articulos o servictos 

• Forma de pago de impuestos. 

• lmpuestos sobre utilidades. 

Legislac16n 

• Laboral 

• MeJoramtento del ambiente. 

Econ6m1cas 

• Deuda publica. 

• Ntvel de salarios. 

• N1vel de precios. 

• lnvers16n extranjera. 

De caracter social : 

• Empleo y desempleo. 

• Sistema de salubridad e higiene. 

De caracter tecnol6gico: 

• Rap1dez de los avances tecnol6gicos. 

• Cambios en los sistemas. 

2.1.1. MACROAMBIENTE 

Este aspecto enmarca el estudto de los factores que rodean a una empresa los 

cuales rigen el comportamiento del mercado en el cual se desenvuelve. Con 

respecto a Centauro Asesores Productores de Seguros, se ha considerado 

13 



1mportante estudiar los factores econ6micos politicos sociales, legales y 

tecnol6gicos y defin1r sus escenarios para establecer las estrategias que ayuden a 

tomar dec1s1ones y competir 

• FACTORES ECON6MICOS 

El Ecuador ha vivido un estancamiento econ6m1co en las ultimas dos decadas, 

debido a factores de caracter ex6geno como: las d1ficultades de Ia naturaleza, los 

conflictos politicos y factores relacionados a las pollticas econ6micas. El pais desde 

mediados de Ia decada del ochenta se encuentra en el estancamiento y Ia recesi6n , 

su desarrollo se ha basado en Ia riqueza del petr61eo, el endeudamiento externo y Ia 

exportaci6n de productos tradicionales. Actualmente, el Ecuador carece de una 

polltica de servicios y los gob1ernos no han cons1derado entre sus planes de acc16n 

el mejoramiento continuo de Ia calidad de este mercado. 

• FACTORES SOCIALES 

Es 1mportante menc1onar varios aspectos sociales, debido a que son los 

indicadores que nos muestran Ia evoluci6n del poder adqUisitivo de las personas, el 

nivel de educaci6n, el nivel de delincuencia, el analfabetismo, etc.; a fin de 

establecer estrategias para culturizar a Ia gente con respecto al tema de seguros, de 

acuerdo a su situaci6n social e idiosincras1a establecida en cada region 

Lamentablemer.te, Ia soc1edad en general espera tener algun tipo de accidente para 

darse cuenta que hubiera s1do Ia mejor opci6n haber contratado un seguro que les 

cubra dicha eventualidad. 

La educaci6n es una responsabilidad soc1al y mas que nada una condic16n 

basica para cualquier proceso de desarrollo. Este factor se convierte en una 

amenaza para Ia empresa ya que no se puede decir que se cuenta con Ia sufic1ente 

oferta de capital humanos requendo en Ia actuahdad respecto a personas 

capacitadas en el tema de seguros y se pierde tlempo y recursos en Ia capac1tac16n, 

ya que se debe ensenar desde lo basico y empezar a crear una cultura de seguros 

desde el personal intemo, es por esto que cuando se debe prescindir de una 
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persona en cualquier departamento se crea un cterto ambtente de inestabtlidad ya 

que no se puede encontrar en el mercado personas con Ia capactdad necesaria 

• FACTORES TECNOL6GICOS 

A nivel internacional se ve un avance tecnol6gico notorio con lo que respecta a 

las Companias de Seguro, debido a que las mtsmas han implementado como 

recurso el dirigi ··se a sus clientes de una manera m~s directa mediante el Internet, 

factlitando de esta manera a los broker de seguros para obtener informact6n acerca 

de nuevos productos, beneficios, cotizaciones y de esta manera realizar una 

negociaci6n con el cliente que desee el seguro, teniendo acceso a contratos y 

requisitos para satisfacer su necesidad, y asi evitar que el asegurado se olvide o 

deje pasar Ia renovaci6n o contrataci6n de un nuevo seguro 

2.1.2. MICROAMBIENTE 

La importancta de analizar el microambtente radtca en que se estudia el 

comportamiento de los clientes, es decir Ia relact6n que existe empresa-cltente, 

quien es el que toma Ia decis16n final y establece las condiciones de Ia negociact6n. 

Se analiza tambien a los proveedores, que son aquellos que nos proveen de todos 

los recursos que requiere Ia empresa para su funcionamtento como por ejemplo· 

matenales y sumintstros de oficina, material de publtcidad, convenios y contratos, se 

necestta calificar a los proveedores mas id6neos y tratar de tener varios que 

provean el mismo producto para que Ia empresa pueda establecer las pollticas de 

pago y fijaci6n de descuentos. 

Con respecto a Ia competencia es necesario analtzarla detenidamente ya que al 

tratar de ganar una parttctpaci6n en el mercado respecto a tasas baJas y servtcios 

que ofrece cad~ corredor de seguros, Centauro Asesores Productores de Seguros 

debe aplicar estrategias proactivas, tomando en cuenta que el analists debe de ser 

de ttpo individual para cada una de las ofictnas, ya que cada una ttene dtferentes 

tasas para negociar y poder crear un producto de manera distinta que cubra con 

todas sus expectativas y necesidades, brindando una atenci6n personaltzada y 

efictente. 
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• CLIENTES 

Dentro Centauro Asesores Productores de Seguros el poder de negociaci6n se 

encuentra dado de acuerdo al tipo de cliente al cual nos referimos: 

Grande: Con este tipo de cliente es precise fijar una tasa preferencial de 

acuerdo al volumen del programa de seguros, por lo cual antes de empezar a 

trabajar con cualquiera de ellos se necesita hacer una precalificaci6n de Ia 

aceptaci6n legal y luego se fija Ia tasa de Ia cotizaci6n en relaci6n a los valores 

asegurados, estos clientes pueden ser personas naturales o personas juridicas, asi 

mismo del sector publico y del sector privado. Con los clientes del sector publico, 

elaboramos bases de concursos que son enviadas a las diferentes aseguradoras, 

donde detallamos todos los requerimientos que tiene el cliente, para que puedan 

presentar sus propuestas, y luego se realiza los estudios necesarios, a fin de poder 

escoger Ia mejor opci6n. 

Pequel'lo: Son los clientes que buscan al broker de seguros de manera personal, 

tambien estan incluidos los clientes que se consigue por medio del departamento 

comerc1al. El tema de discusi6n con un cliente sea grande o pequel'lo son las tasas 

que se aplican a los distintos ramos de seguros y a Ia suma asegurada. Por lo 

general, Ia tasa debe convenirse de acuerdo al monto asegurado pero Ia ultima 

decisi6n las tienen las aseguradoras. Centauro Asesores Productores de Seguros 

se ve en Ia necesidad de crear nuevos productos mediante planes, donde el cliente 

cuente con tas;;1s preestablecidas y lo que tiene a disposici6n es un paquete de 

planes que debera escoger de acuerdo a su economla y necesidad. 

• PROVEEDORES 

Centauro cuenta con los siguientes proveedores: 

Las Aseguradoras: La Superintendencia de Bancos y Seguros es Ia inst1tuci6n 

encargada de autorizar, regular, supervisar y controlar a las aseguradoras, para que 

puedan cumphr con los contratos firmados con los asegurados; las mismas que son 

los principales proveedores para los Brokers en Ia contrataci6n, em1si6n, 
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renovaci6n de las p61izas en todos los ramos de seguros, asi como el pago de 

1ndemnizaciones y cualquier otro tramite. La negociaci6n con lo que respecta a las 

coberturas, riesgo y tipo de valor asegurado depende netamente de las 

aseguradoras, es por esto que las relaciones con ellos son plenamente estrategicas 

y necesarias. 

Materiales y Suministros: Se fija por mutuo acuerdo un sistema de descuento por 

volumen y el pago en 30 dias, esto permite que Ia empresa tenga un tiempo 

establecido para manejar estes flujos de dinero. 

lmprenta: Se genera grandes compras de papeleria con lo que respecta a 

carpetas, hojas membretadas, resmas de papel, tarjetas de presentaci6n, etc., por 

esto Ia empresa establece sistemas de descuento y pages en 30 dias. La imprenta 

se encuentra en Ambato y luego segun el volumen generado se distribuye para 

todas las oficinas con que cuenta Ia empresa, debido a que el material debe 

mantener una uniformidad en todas sus oficinas, por esto Ia matriz provee del 

material necesario a cada una de sus oficinas. 

• COMPETENCIA 

La competencia es diferente para cada oficina a nivel nacional, ya que se 

manejan distintas tasas y coberturas entre las aseguradoras y los broker, todo se 

basa en Ia siniestralidad que tiene cada regi6n. Con esto los Broker que estan 

radicados en ciertas ciudades pueden negociar con los clientes, ofreciendo planes 

acorde a su requerimiento. Una ventaja competitiva que tiene Centauro Asesores 

Productores de Seguros ante Ia competencia es Ia oportunidad de brindar y hacer 

inclusiones en los planes corporativos con exclusividad ya que es un broker a nivel 

nacional que se maneja por volumenes las p61izas y a los clientes les resulta mas 

conveniente en cuanto a tasas y coberturas. 

2.2. ANALISIS INTERNO 

Este analisis nos ayuda a conocer el desenvolvimiento en el ambito interne de Ia 

empresa, para de esta manera determinar que factores son aquellos que permiten 

17 



segUir desarrollandose de manera eficiente y son fortalezas que frente a Ia 

competencia genera una ventaja competitiva La situaci6n 1nterna de una 

organ1zac16n tamb1en estud1a las debilidades de cada uno de los departamentos, su 

func1onam1ento sus neces1dades, es decir, los aspectos relevantes que se deben 

corregir en Ia marcha y controlarlos mediante una retroahmentaci6n, de esta manera 

llegar a tener un sistema de procesos 1d6neos con una admin1strac16n 6pt1ma de 

recursos. 

2.2.1. FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES 

Las funciones y responsabilidades que observaremos es una propuesta por parte 

del Gerente General de Centauro Asesores Productores de Seguros 11
, sin embargo 

se debe tomar en cuenta que Ia empresa ha crec1do en los ultimos anos y necesita 

un anahs1s de los puestos antiguos y los nuevos para lograr establecer las funciones 

y responsab1hdctdes de cada departamento. adecuado a las nuevas neces1dades y 

requerim1entos. manteniendo el principio de que las ofic1nas cuentan con autonomia 

y por esto deben contar con una d1stribuci6n 1ndepend1ente para cada una de elias. 

2.2.2 ESTRUCTURA FINANCIERA 

El area financiera dentro de Centauro Asesores Productores de Seguros, lo 

maneJa Ia contadora, los reportes de las com1siones de las p61izas emitidas en todas 

las aseguradoras a nivel nacional son reportados a Ia matriz en Ia c1udad de Ambato 

para poder ser revisadas y analizadas por el Gerente General, actualmente se 

trabaJa con dos entidades bancarias en todas las oficinas. El tiempo de pago a 

proveedores es de minimo 15 dias y max1mo 30, este parametro vade acuerdo al 

conven1o reahzado con los proveedores. 

• CONTABILIDAO 

La contab1hdad se maneja en Ia ciudad de Ambato. Ia cual es reahzada por una 

persona encargada, para que pueda elaborar los balances respect1vos. estos 

11 
Fab1an ManJarrez, Gerente General de Centauro Asesores Productores de Seguros 
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balances son presentados a todos los gerentes regionales Se ha tmplementado el 

analisis tecnico financiero que tambien sera presentado mensualmente para de ahi 

tomar estrategtas que pennttan controlar tanto los tngresos como los gastos de cada 

oficina La contabtlidad aplicada es Ia contabihdad general Ia cual es Ia mas td6nea y 

menos complicada para su manejo y comprenst6n de qUten desee tener acceso a Ia 

informact6n La politica de pago de impuestos es el ultimo dia de plazo sin nunca 

tener retrasos pero se deja este tiempo para manejar Ia liquidez de Ia empresa. 

• COMERCIAL 

Esta area es Ia principal ya que es Ia encargada de generar los tngresos para Ia 

empresa a traves de Ia emisi6n de los diferentes ttpos de p61izas, asi como de 

atender los requerimientos de los clientes sobre pagos de primas, siniestros y 

varias necestdades del cliente. La misma que cuenta con personas profesionales 

con experiencia en el ramo de los seguros, con un buen ambtente de trabaJO y el 

problema que enfrenta es Ia sobrecarga de activtdades y trabajo, espectalmente el 

fin de mes en el que se necestta cerrar el informe de producci6n 

2.2.3. CAPACIDAD DEL RECURSO HUMANO 

La capacitaci6n para el personal operative se lo reahza de una manera tnmestral 

y Ia capacttact6n de los gerentes a traves de seminaries de Ia Camara de 

Compar"'ias de Seguros. En las oficinas Ia capacitact6n no ha stdo con Ia misma 

intenstdad que se mantiene con Ia matriz, por esto se ha tornado Ia decisi6n de que 

cada una se preocupe de capacttar a su personal El requerimiento minimo para 

selecctonar at personal es que hayan obtenido el titulo de bachtller y tambien de 

acuerdo a Ia necesidad de las ofictnas que se vaya astgnar at personal. 

2.2.4. TASA DE ROTACION DEL PERSONAL 

Es Ia canttdad de personas que ingresan y que se desvinculan de Ia empresa con 

el pasar del ttentpo, con el cual se puede sacar Ia relact6n porcentual con el numero 

medto de miembros de Ia empresa, en el transcurso de un tiempo determinado, si el 

indtce es muy bajo se da el estancamiento y envejecimtento del personal, st el 
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indice es muy elevado se presenta demasiada fluidez y se puede perJUdlcar a Ia 

empresa por Ia falta de estabilidad, el indice ideal que se busca Ia empresa es 

retener al personal de buena calidad sustituyendo al que presenta problemas 

dificiles de correg1r. 

2.2.5. REMUNERACIONES SALARIALES 

Con respecto a Ia remuneracion del recurso humane se lo realiza de acuerdo al 

volumen de su producc16n para las personas del area comerc1al ya que en base a 

esto se sienten motivados a trabajar y cumplir con todas las responsabihdades y 

poder sobrepasar las metas de ventas de seguros, y para el resto de personal 

operative se lo realiza a traves de un sueldo mensual que es pagado 

qu~ncenalmente, siempre basandonos a lo est1pulado en Ia ley del trabajador y en 

los promedios de Ia competencia para no arriesgar el talento profesional de los 

colaboradores 

2.3. ANALISIS t=ODA 

Med1ante el analisis FODA se determina Ia posicion de Ia empresa frente a los 

factores externos e 1nternos que rodean a Ia empresa y moldean el comportamiento 

del mismo. Cuando se analiza el entorno interne de Ia empresa estamos hablando 

de las fortalezas y debilidades, con lo que respecta al cliente interne, ambiente de 

trabajo, procesos internes, tecnologia , administracion, recursos humanos, etc., con 

los cuales se puede ver que tan competitivos pueden ser y crear estrategias que 

optimicen estos recursos y se superen las debilidades existentes que hacen que Ia 

empresa p1erda pos1c1on frente a Ia competenc1a 

Con respecto al analisis del entorno externo, abarca las oportumdades que se 

presentan para desarrollar estrategias, las cuales perm1tan tener un mejor 

desempeno en el mercado frente a los competldores directos, que son los Broker de 

Seguros que le siguen segun el Ranking de Ia Superintendencia de Bancos y 

Seguros asi m1smo las amenazas existentes que hacen que una empresa no 

pueda desenvolverse de manera efic1ente. 
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2.3.1. JUSTIFICACION DEL FODA 

• FORTALEZAS 

Permite medir el valor, capacidad o conoc1m1ento que posee Ia empresa en 

grado superior al promedio del mercado, y su utilizac16n ha de producir meJores 

resultados s1 no es asi, son simplemente virtudes. 

Nivel gerencial capacitado, posee liderazgo y conoce el mercado en el cual se 

desenvuelve. 

Buen ambiente de trabajo en Ia empresa, ayuda a un mejor desempeno !aboral. 

Productos innovadores en los diferentes ramos de seguros 

Clientes satisfechos que demuestran seguridad y confianza. 

Oficmas a n1vel nacional, bnndando un servic1o personalizado al cliente. 

Las Oficinas cuentan con todo el respaldo de Ia matriz. 

• OPORTUNIDADES 

Se determinan las areas, procesos o actividades que se deben desarrollar y 

ayudan a generar una ventaja competitiva especifica para Ia empresa. 

La Superintendencia Bancos exige examenes a todos los broker de seguros 

para renovar las credenciales. 

Existe una Cultura creciente de Seguros a nivel nacional por parte de las 

personas y empresas. 

Leyes que obhgan a contratar seguros para realtzar diversos tramites 

Estrategias equivocadas de Ia competenc1a, que hace que Centauro Asesores 

Productores de Seguros pueda posicionarse mejor. 

El avance de Ia tecnologla que permite optim1zar los procesos 

• DEBILIDADES 

Las debilidades son aquellos valores, capac1dades o conoc1mientos que posee 

Centauro Asesores Productores de Seguros por debajo del promed1o que tiene el 
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mercado y cuya permanencia o falta de correcciones se convierte en un obstaculo 

para lograr los objetivos propuestos. 

Falta de cumplimiento de las funciones y responsabilidades. 

No cuenta con una Planificaci6n Estrategica. 

No cuenta con paquetes completes de productos necesarios. 

Falta capacitaci6n de relaciones humanas y administrativas para el personal. 

Falta de motivaci6n a los empleados de las oficinas. 

Algunas cotizaciones se pierden por falta de seguimiento. 

• AMENAZAS 

Permite visualizar aquellos factores externos que posea el mercado y que se 

tengan que tener en cuenta, al momenta de analizar Ia posicion frente a Ia 

competencia . 

Broker de Seguros que rompen el mercado con tasas bajas. 

Falta de una buena educaci6n en el pais en el tema de seguros. 

Amplio mercado de broker de Seguros. 

Falta de rapidez por parte de las Aseguradoras a nivel en Ia emisi6n y entrega 

de p61izas de seguros. 

Nuevas politicas del Gobierno para el sector importador12
, que puede afectar al 

analisis del nuevo producto del ramo de transporte. 

2.3.2. MATRICES OFENSIVAS 

La matriz ofensiva permite conocer que factores fuertes de Ia empresa y del 

entorno que se deben atacar, a fin de poder crear una ventaja competitiva y lograr el 

objetivo de liderar el mercado de seguros con estrategias sostenibles. Para ello se 

debe tamar en cuenta los factores de mayor impacto: La fortaleza que posee 

Centauro es el nivel gerencial capacitado con el cual puede elaborar nuevas 

productos, para que Ia competencia no los pueda tener y poderlo distribuir a los 

12 
Registro Oficial No 51 2, expedido e122 de enero de 2009, Resoluci6n 466 del COMEXI. 
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clientes buscando cubrir su necesidades, en las diferentes oficinas, con respecto a 

las oportunidades que ofrece el mercado, se tiene que aprovechar las malas 

estrategias de Ia competencia, las cuales se ven reflejadas cuando los clientes 

tienen un nivel de cultura mayor sobre seguros, ya que en Ia actuahdad las nuevas 

leyes obligan utihzar y contratar algunos t1pos de seguros necesanos 
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2.3.3. MATRICES DEFENSIVAS 

Med1ante Ia matnz defensiva se puede tomar las debidas precauciones sobre 

que estrategias se deben adoptar para superar las debihdades ex1stentes en Ia 

empresa y medir el impacto que pueden tener al no tratarlas frente a las amenazas 

que presenta el entorno del mercado. Entre las debilidades ex1stentes dentro de 

Centauro Asesores Productores de Seguros que t1enen mayor relevancia esUm: el 

no tener una plamficaci6n estrategica, Ia cual es causante que el personal no 

cumpla con sus funciones y responsabilidades por Ia falta de capacitac16n y 

motivaci6n, por eso en muchos casos se pierden negocios por Ia falta de 

seguimiento en las cotizaciones Entre las pnnc1pales amenazas del entorno a las 

cuales se les debera poner mayor enfasis para poder ser flexibles ante cualqUiera 

de elias ya que se encuentran fuera de alcance de Ia empresa estan: El gran 

numero de Broker de seguros, los cuales rompen el mercado con tasas bajas con tal 

de obtener un chente y en muchos casos las aseguradoras de demoran en entregar 

las p6hzas pomendo en riesgo los bienes asegurados, tamb1en tiene mucha 

1nc1denc1a las nuevas politicas que el gob1erno toma contra cualqUier sector 

econ6mico 
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TABLA#3 
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CAPiTULO 3 

NUEVA FILOSOFiA DE LA EMPRESA Y ESTRA TEGIAS 

El camb1o de una nueva filosofia empresarial perm1tira med1ante acciones 

conjuntas de todas las oficinas enfocarse hacia un obJetivo comun y unir todos los 

esfuerzos para alcanzar Ia misi6n y visi6n que se ha propuesto, para poder llegar a 

liderar sobre los competidores mas directos que t1ene cada oficina, brindando un 

servicio exclusive para los clientes y poder satisfacer todas sus expectativas 

referente a seguros. 

3.1. FILOSOFiA INSTITUCIONAL13 

Es muy importante poder establecer Ia filosofia que reg1ra a Ia empresa, para 

determinar Ia direcci6n que todo los empleados deberan segUir, es por esto que el 

trabaJO se ejecut6 en las oficinas con las que se cuenta a nivel nacional, para esto 

se realtzo char1as en las oficinas de cada reg1onal, en donde se dio a conocer sobre 

los resultados obten1dos en las matnces de aprovechabilidad y vulnerabilidad, las 

mismas que ayudaron a tener un enfoque mas claro sobre como se esta 

desarrollando el mercado y Ia respuesta de Centauro Asesores Productores de 

Seguros dentro del mismo. 

Las herramientas fueron: los resultados obtenidos por personal interno de Ia 

empresa de sus diferentes oficinas, los resultados de Ia investigaci6n de mercados, 

el analisis FODA actual y el analisis del macro ambiente. Una vez obtenido los 

resultados de cada oficina se reahzo una reun16n con los gerentes en Ia Matnz para 

establecer Ia s1guiente filosofla empresarial que t1ene en resumen el pensamiento de 

todas las personas que conforman Centauro Asesores Productores de Seguros. 

13 
Fuente Semmano "Formaci6n de Llderes para Ia Transformac16n" d1ctado por Ia ESPOL 

con ausp1c1o de Ia Corporac16n And1na de Fomento (CAF) 
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3.1.1. MISI6N 

La declaraci6n de Ia misi6n es producto del pensamiento del equipo y no una 

imposic16n de los niveles Gerenc1ales, Ia misi6n es aquella que establece las metas 

a las cuales se desea llegar y en conJunto con los valores que conforman Ia cultura 

se establece ur vinculo que ayuda al logro de d1chas metas, Ia m1sma debe estar 

enfocada en el servicio al cliente, abrir puertas al futuro y buscar exclusividad, 

establece el prop6sito de Ia organizaci6n, coordina esfuerzos, acciones y en 

conjunto debe ser totalmente dinamica y motivante. 

o METODOLOGIA PARA ELABORAR UNA MISION 

Conformar grupos multidiscipllnarios 

Cada grupo respondera a las siguientes preguntas: 

QUienes somos? 

Que hacemos? 

Para quien lo hacemos? 

Por que lo hacemos? 

Revisar cada lista de respuestas a Ia vez 

Escoger las mejores respuestas por consenso 

Cada grupo redacta Ia declaraci6n 

Reuni6n general para redacci6n final 

La misi6n se enmarca dentro de lo que cada persona que integra Centauro debe 

llegar a cumpllr diariamente como un objet1vo primordial, logrando de esta manera 

alcanzar una 1magen de confianza en los cllentes y el mercado Luego de este 

trabaJO se ha llegado a establecer Ia misi6n que reg1ra a Ia empresa. 

wser los lideres en el asesoramiento a las personas en lo referente a Ia 

contratac16n y renovac16n de seguros, con las empresas aseguradoras mas 

prest1g1osas y serias del pais, mediante Ia atenc16n, onentaci6n y soluc16n a las 
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necestdades reales de nuestros clientes y conseguir una breve y agil mdemmzaci6n 

de stmestros· 

3.1.2. VISI6N 

Es importante tener una visi6n conjunta de Ia empresa, Ia cual apunte y dirija 

todos los esfuerzos y recursos con los cuales cuenta hacta Ia consecuci6n de Ia 

mtsma La vtsi6n tiene que ser reconocida y aceptada por toda Ia empresa ya que 

gutara y mottvara a cada uno de sus integrantes para llegar a alcanzarla y que forme 

parte de sus habitos en el trabajo. Todo el personal que integra Centauro debe estar 

seguros de poder alcanzar y desarrollar dicha visi6n, ya que fueron ellos mismos 

quienes Ia establecieron y se fijaron este objettvo que en el largo plazo debera 

cumplirse a cabalidad. 

~Ejercer el hderato dentro de las empresas de Broker de Seguros stendo fuertes 

y consohdados, de reconocido prestigio a mvel nactonal, ayudando a los clientes de 

manera graturta en cada uno de sus emprendimientos, a fin que se sientan seguros, 

protegtdos y asesorados continuamente•. 

3.1.3. PRINCIPIOS Y VALORES 

Son los principios fundamentales que gulan a los empleados en las relactones 

con los clientes y con sus compatieros de trabajo, se los maneja bajo los stgutentes 

parametres 

• CLIENTE INTERNO 

Companeros 

Departamentos 

• CLIENTE EXTERNO 

Base de datos de clientes. 

Proveedores 
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• PROMOVER UNA PAACTICA CONSTANTE DE LA CAUDAD 

La atenci6n es oportuna. 

Calidad de los servicios. 

Atenci6n las 24 horas y los 365 dias del ano 

El asesoramtento es totalmente gratuito 

• ORIENT ADOS HAC IA LA MEJORA CONTINUA 

Productos innovadores. 

La untca ventaja competittva perdurable es hacer las cosas mas rapidas y 

mejor que Ia competencia. 

Monitorear las mejoras y su impacto en Ia empresa. 

• PROMOVER EL TRABAJO EN EQUIPO 

MeJorar las relaciones interpersonales 

Generar ambiente de mutuo respeto 

Comunicaci6n entre personas y equipos de trabaJO. 

• ORIENTAR EL TRABAJO 

Es Ia practlca constante y Ia mejora conttnua 

La empresa esta orientada a Ia satisfacer las necesidades del cliente. 

Ofrecer soluciones inmediatas. 

3.1.4. POLiTICAS 

Las polittcas son aquellas que ayudan a las empresas a gutar el comportamiento 

y Ia manera de pensar de cada uno de los que conforman Ia empresa. logrando 

establecer un clima organizacional estable y arm6nico que se stenta dentro de Ia 

empresa y fuera de ella Porque esto es lo que se va a refleJar hacia los clientes 

para que esten seguros de contar con una empresa que tiene sus polittcas bten 

establectdas en su personal. 
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• SINIESTROS Y CAUDAD 

Responder a los siniestros de manera efictente, a fin de quitar Ia carga y 

preocupaci6n de los clientes, con los tramttes, con los talleres y con el personal de 

stntestro de las aseguradoras, presionando para una pronta indemntzact6n del 

reclamo, para lograr Ia renovaci6n de p61izas y fidelidad del cliente hacia los 

servtctos prestados. 

• COMERCIALIZACI6N 

Manteniendo precios y coberturas justas ligada a Ia capacidad de pago del 

segmento del mercado que se atienda. Atender todas las necestdades de los 

chentes y si es necesario crear nuevos paquetes corporativos de seguros, con el 

ObJettvo de tncrementar Ia comercializaci6n en todas las oficinas a nivel nacional 

ofrectendo mejores servicios, buscar Ia forma de hacer conocer a Ia empresa entre 

las personas que contratan los seguros de manera dtrecta con las aseguradoras, 

debido a que ellos no conocen de todos los benefictos que pueden obtener 

gratUttamente si contratan por medio de un Broker 

• CONTABILIDAD 

Este departamento es de suma importancia al ser el responsable de mantener al 

dia el balance general de Ia empresa para poder entregar en Ia fecha indicada y 

cumplir con todo lo establecido en Ia ley, para no tener ningun tipo de contratiempo 

que puedan llevar alguna sanci6n innecesaria, logrando Ia optimizaci6n de los 

recursos con el afan de tener utilidades 6ptimas para el desenvolvtmtento futuro de 

Ia empresa compartiendo todos los resultados con el personal y hacerlos participes 

de los logros alcanzados por Centauro Asesores Productores de Seguros, para que 

se stentan mottvados en el desenvolvimiento de sus acttvidades 

3.2. DISENO DE ACCIONES ESTRATEGICAS 

Las acetones estrategtcas vienen de confrontar los resultados que se han 

obtenidos en las matrices de aprovechabilidad y vulnerabilidad, las m1smas que 
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permiten visualizar Ia posici6n de Ia empresa frente a su entorno interno y externo, 

logrando de esta manera con las acciones estrategicas enfrentar los escenarios en 

el cual se desenvuelve. Es importante establecer una estrategia para Centauro 

Asesores Productores de Seguros y que esta se exprese en acciones estrategicas 

que permitan llegar alcanzar los objetivos planteados. 

3.2.1. ACCIONES ESTRATEGICAS OFENSIVAS 

Permiten a Ia empresa optimizar Ia competitividad en el mercado, creando 

acciones antes de que Ia competencia. 

PROYECT AR UNA IMAGEN DE CONFIANZA 

Difundiendo una imagen de servicio y seguridad mediante campanas de 

marketing y servicio al cliente. Dar un trato mas personalizado por parte de Ia 

empresa utilizando como herramienta el telemercadeo. 

CUMPLIR CON LAS EXPECTATIVAS DEL MERCADO 

Crear productos tecnicos que permitan satisfacer las necesidades del cliente, con 

aseguradoras calificadas por Ia Superintendencia de Bancos y Seguros. 

APROVECHAR LAS NECESIDADES AUN NO EXPLOTADAS EN EL MERCADO 

lmplantando Ia planificaci6n de investigaci6n y desarrollo en Ia empresa, creando 

de acuerdo a los resultados, nuevos productos que vayan acorde a las necesidades 

del mercado que con el pasar del tiempo son mas exigentes, para precautelar sus 

bienes, los Broker son los encargados de buscar y crear nuevas clausulas para el 

beneficia de los clientes. 

APROVECHAR LA CAPACIDAD DE LA GENTE JOVEN 

lmplantando nuevas estrategias para aprovechar los recursos existentes en Ia 

empresa en conjunto con una buena administraci6n. lmpulsando Ia creaci6n de 

ventajas competitivas que ayuden a ir primeros frente a Ia competencia. Ya que al 
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contar con un personal JOven, los clientes se dan cuenta que son agiles y efic1entes 

en buscar soluc16n a cualquier requerimiento que se presente. 

3.2.2. ACCIONES ESTRATEGICAS DEFENSIVAS 

Se confronta las debilidades de Ia empresa frente a las amenazas del entorno, 

las cuales si se estud1an y analizan a tiempo para tomar correcciones y ev1tar 

errores a futuro, perm1ten que Ia empresa se pueda desarrollar de una manera 

eficiente. 

ESTABLECER LAS FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES 

Determinar las funciones y responsabilidades que tienen que mantener todos los 

colaboradores y cumplir todos los procedimientos de las diferentes areas dentro de 

Ia empresa. 

IMPLANTAR UNA PLANIFICACION INTEGRAL 

lmplantando los circulos de calidad y el trabajo en equipo para que sea una 

empresa integrada lncentivando al personal para que pueda aportar con ideas y 

estas sean implantadas siempre y cuando generen un valor agregado. 

CAPACITAR Y MOTIVAR EFICIENTEMENTE 

Logrando un sistema de capacitaci6n eficiente e integral en todas las oficinas 

para que el personal se pueda desempa"'ar de mejor manera por medio de 

seminaries. Crear incentives mediante los cuales las personas se sientan motivadas 

a trabajar por su propia iniciativa, buscando superar las metas que se les proponga, 

para beneficio de todos. 

SEGUIMIENTO A LAS COTIZACIONES 

Reahzar d1anamente un reporte del seguim1ento del estado de las cotizaciones, 

para no perder a los clientes potenciales que sohcitaron alguna cot1zaci6n, es 
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preciso !lamar a recordar si ya tomaron alguna decision al respecto, en caso de 

tener alguna inquietud o requerimiento que se pueda satisfacer. 

CONTROLAR QUE LA COMPETENCIA NO ROMPA TASAS 

Manteniendo tasas competitivas y mejores planes de financiamiento, para estar 

dentro de las condiciones que manejan los brokers y no quedarse estancados con 

los mismos planes que manejan las aseguradoras. 

REDUCIR EL TIEMPO DE ENTREGA DE LAS P6LIZAS 

Es necesario que se exija mayor agilidad en Ia emision, atenci6n y despacho de 

los diversos documentos por parte de las aseguradoras, y asi lograr brindar un 

meJOr servicio. 

3.3. IDENTIFICACION DE LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS 

CORTO PLAZO 

Ofrecer los paquetes de seguros con tasas mas competitivas en el mercado, 

obteniendo Ia aceptaci6n inmediata por parte de los clientes, haciendo difusiones 

con el departamento comercial que son los encargados de monitorear, realizar 

llamadas y enviar via mail los nuevos paquetes de seguros. 

MEDIANO PLAZO 

Elaborar estudios de factibilidad y crear productos innovadores acorde a Ia 

satisfaccion de las necesidades del cliente, teniendo Ia aceptacion y revision por 

parte de las aseguradoras que respaldan a dichos productos para mantener Ia 

exclusividad como broker. 

LARGO PLAZO 

Llegar a ubicar a Ia empresa Centauro Asesores Productores de Seguros como 

numero uno en el corretaje de seguros con una imagen de seguridad, solidez y 
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confianza, con el respaldado de las mejores aseguradoras autorizadas a operar en 

el pais. Para que los clientes puedan estar seguros que sus patrimonies se 

encuentran protegidos bajo nuestro asesoramiento en caso de sufrir alguna 

eventualidad que lleve hacer Ia indemnizaci6n del siniestro ante las aseguradoras, 

Centauro es €'1 encargado de hacer todos los tramites pertinentes con las 

aseguradoras para que los clientes no tengan una carga administrativa innecesaria. 

3.4. POSICIONAMIENTO 

En los actuales mementos en el mercado de los Broker, Centauro Asesores 

Productores de Seguros esta dentro del posicionamiento seguidor. Entonces para 

mejorar este posicionamiento, y pasar a ser retador, es difundir Ia frase "EI Broker 

amigo del cliente• en el mercado, ya que Ia idea es de captar mercado por medio de 

alianzas estrategicas, que se puedan realizar con las aseguradoras recibiendo de 

parte de Ia empresa un servicio con ventajas sobre ciertos Brokers. De esta forma 

se realiza un marketing de boca en boca para transmitir los beneficios. Teniendo Ia 

oportunidad de hacer estrategias de posicionamiento a traves de Ia comun1caci6n, 

para realzar el conocimiento de Ia marca dentro del sector de Brokers y en el 

mercado de lcs seguros. Para lograrlo habra que realizar una campana de 

promoci6n, para crear una conexi6n hacia los clientes nuevas posicionando el 

mensaje de Centauro Asesores Productores de Seguros como un intermediario que 

garantiza Ia calidad de su servicio. 
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CAPiTULO 4 

PROCEDIMIENTOS 

Los procedimientos que manejen las diferentes areas ayudaran al 

desenvolvimiento de Centauro Asesores Productores de Seguros para poder ofrecer 

a sus clientes y potenciales clientes; productos de seguros con precios y 

condiciones de las diferentes aseguradoras del pais de acuerdo a los parametres 

establecidos para cada persona encargada de su funci6n, ya que al no cumplir con 

alguna de elias, estara afectando a sus comparieros porque tendran dificultad para 

conseguir alguna informaci6n del cliente lo cual puede llevar a peder tiempo y 

recursos. 

4.1. PROCEDIMIENTOS PARA COTIZACIONES 

• Contar con el archive digital y un impreso del directorio de cada una de los 

ejecutivo/as comerciales de las Aseguradoras el cual debera tener un 

responsable por agencia y otro nacional, Ia actualizaci6n se Ia realizara 

mensualmente en Ia agencia hasta el 27 de cada mes y se enviara al 

encargado nacional quien consolidara y enviara a los jefe de agencia, hasta el 

30 de cada mes. 

• El pedido de cotizaci6n debe ser definido entre el ejecutivo comercial y el 

gerente de Ia oficina en funci6n a los requerimientos del cliente. 

• Se deberan pedir por lo menos tres ofertas para presentarlas al cliente en un 

tiempo no mayor de 48 horas a partir de Ia solicitud del cliente. 

• Las ofertas deberan ser autorizadas porIa aseguradora (tasas y condiciones) 

en forma original o correo electr6nico, las ofertas podran ser presentadas al 

cliente de las siguientes formas: a) En impreso original b) Formato pdf 

escaneado con firma c) Cotizaci6n sin firma y respaldo del mail d) Formato de 

Centauro Asesores Productores de Seguros y firmadas por el ejecutivo 

responsable. 

• Queda terminantemente prohibido entregar una oferta que no haya sido 

autorizada ni firmada por el ejecutivo responsable de Ia respectiva 
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aseguradora, La sanc16n para este incumplimiento podra extenderse hasta 

con el despido del ejecut1vo responsable. 

SIMBOLOGIA DEL RAMO: 
TA3LAI4 

RAMO 
Vehlculos 
Responsabilidad Civil 
EqUipo Electr6nico 
F1dehdad 
Transporte 
lncendio 
Robo 
Acc1dentes Personales 
V1da 
As1stencia Med1ca 
F1anzas 
Rotura de Maquinaria 
EqUipo y Maquinaria 
Lucro Cesante 
Desgravamen 
Casco Aereo 
Casco Marit1mo 

Fuente: Proced1m1entos 
Elaboraci6n: El Autor 

SIMBOLO 
VH 
RC 
EQ 
FD 
TR 
IN 
RB 
AP 
VD 
AM 
Fl 

RM 
EM 
LC 
DV 
CA 
CM 

• Una vez cotizado y guardado se debera ingresar al indice de cottzac16n el cual 

sera el mismo que el formate de reporte comerc1al llenadas las celdas de 

Fecha de Cotizaci6n y c6digo. 

• El segU1m1ento de las cotizaciones estara a cargo de cada ejecutivo comercial, 

para lo cual se debera realizar: 

Confirmaci6n de recepci6n de ofertas por parte del cliente, inmed1ato al envio. 

Se debera llamar o visitar al cliente en un tiempo no mayor a 48 horas para 

establecer Ia aceptaci6n, negociaci6n o negat1va de las ofertas. 

Para el caso de negocios mas complejos, los tiempos de seguimientos y 

negoc1ac16n podran extenderse por varies meses pero se debera realizar un 

segUimiento permanente por lo menos una vez a Ia semana. 
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• El flsico de Ia cot1zaci6n ganadora (Anexo 2) sera Ia (mica que se impnm1ra y 

se adjuntara a Ia carpeta de emisi6n del cliente 

4.2. PROCEDIMIENTO PARA EMISIONES 

• Una vez decidida Ia oferta ganadora se debera 1dentificar a que grupo 

pertenece el riesgo asegurar de acuerdo a Ia sigu1ente clasificaci6n con sus 

respectivos requisites. 

• Dentro de las emisiones tenemos 3 grupos: 

a R1esgos que necesitan inspecci6n por parte de Ia Aseguradora . 

TABLA#S 

RAMO 
Vehiculos 
Equipo Electr6nico 
lncendio 
Robo 
Rotura de MaqUJnaria 
EqUJpo y Maquinaria 
Lucro Cesante 
Casco Aereo 
Casco Maritime 
Fuente· Procedimientos 
Elaboraci6n: El Autor 

b Riesgos que no necesitan inspecci6n. 

TABLA#6 

RAMO 
Responsabilidad Civil 
Fidelidad 
Transporte 
VIda Colectiva 
Acc1dentes Personales 
Desgravamen 

SIMBOLO 
VH 
EO 
IN 

RB 
RM 
EM 
LC 
CA 
CM 

SIMBOLO 
RC 
FD 
TR 
VD 
AP 
ov 

Fuente Procedimientos 
Elaboraci6n: El Autor 

c . R1esgos que necesitan formularies. 
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RAMO SIMBOLO 
As1stenc1a Med1ca AM 
Vida 
F1anzas 

Fuente: Procedtmtentos 
Elaboraci6n: El Autor 

VD 
Fl 

• Para los ramos detallados anterionnente que necesitan mspecc16n se debera 

confinnar los siguientes datos antes de solicitar Ia inspecci6n: 

NOMBRE COMPLETO DEL SOLICIT ANTE Y/0 ASEGURADO: 

RUC 0 CEDULA 

DIRECCION 

TELEFONO 

DETALLE DEL BIEN (listados o lnventarios) 

DIRECCION PARA LA INSPECCION 

HORA ESTIMADA DE INSPECCION 

TELEFONO DE LA PERSONA DE CONTACTO PARA LA INSPECCION 

• El ejecutivo encargado debera coordmar con Ia aseguradora Ia mspecc16n 

dentro de las primeras 24 horas luego de haber confirmado los datos para Ia 

1nspecc16n, esta debera ser realizada en un t1empo no mayor a 48 horas; el 

ejecutivo comercial sera el responsable del seguimiento de Ia inspecci6n 

• Una vez realizada Ia inspecci6n, se debera pedir Ia copia del informe de 

inspecci6n a Ia Aseguradora con sus respectivos soportes (Vehiculos Copia 

de matricula, Factura o copia de contrato de compra y venta notariado y copia 

de cedula del propietario). En caso que el infonne de inspecci6n tenga 

observaciones, se debera comunicar inmediatamente estas al cliente. 

(lncend1o· Se deben recargar los extintores, se debe empotrar Ia caja fuerte 

se deben colocar reguladores de voltaje, etc.) 

• Para los ramos detallados antenonnente que no neces1tan mspecc16n se 

debera confinnar los S1gu1entes datos: 

NOMBRE COMPLETO DEL SOLICIT ANTE Y/0 ASEGURADO: 

RUC 0 CEDULA 
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DIRECCION 

TELEFONO 

REQUISITOS BASICOS 

Ramo 

Responsabilidad Civil: 

Fidelidad: 

Transporte: 

Vida Colectwa: 

Acc1dentes Personales: 

Desgravamen 

Requisitos Basicos 

• Para los ramos detallados anteriormente que necesitan formularies: 

NOMBRE COMPLETO DEL SOLICITANTE Y/0 ASEGURADO 

RUC 0 CEDULA 

DIRECCION 

TELEFONO 

REQUISITOS BASICOS 

Ran,o 

V1da IndiVIdual 

Asistencia medica 

Fianzas 

TABLA# 9 

Requisitos Basicos 

Declaraci6n de salud, copia de cedula, examen medico silo amerita 

Declaraci6n de salud, cop1a de cedula, examen med1co si lo amenta 
Requ1s1tos persona natural o JUridica y garante, cop1a del contrato o 

adjudicaci6n 

Fuente: Proced1m1entos 
Elaboraci6n: El Autor 

• Una vez completado los requisites detallados anteriormente se procederc3 a 

elaborar Ia carta de emisi6n (Anexo 3). 
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• Las 6rdenes de em1si6n se deberan guardar en digital tanto en el computador 

serv1dor como en el computador que maneJe cada ejecut1vo 

• Luego de ser guardado en d1g1tal se envia esta carta por email a Ia 

Aseguradora y se confirma que lo hayan rec1b1do; en un lapso no mayor de 72 

horas deberfm entregarse las p61izas. 

• En el transcurso del proceso de emisi6n en Ia aseguradora, el ejecutivo 

comercial debera realizar el archivo fisico de Ia carpeta del cliente, Ia cual 

debera arch1var los siguientes documentos 

Documentaci6n del Cliente. 

Cotizaci6n Ganadora. 

Orden de Emisi6n. 

Caratula de Em1si6n. 

P6hza del agente. 

Cop1a de Ia Factura. 

Ofic1os Relacionados 

Comprobante de Pagos. 

• La carpeta debera tener un adhesivo donde conste: 

SIMBOLO DEL RAMO/ N° POLIZAJ SOLICIT ANTE 

ASEGURADO FECHA ASEGURADORA 

• La caratula de emisi6n (Anexo 5) tiene por objetivo detallar el proceso, 

cronograma y control de Ia emisi6n respectiva. La firma de responsab1hdad 

tanto del ejecut1vo como del Jefe de Agencia implica que se ha segwdo y 

cumplido el procedimiento, respetando tiempos de recepci6n , revisi6n, entrega 

y registro 

• De Ia Aseguradora se debe recib1r 3 juegos de Ia p61iza Orig1nal y cop1a para 

ser devuelta firmada a Ia Aseguradora y una copia para el Agente, solo en 

fianzas viene un juego adicional para el afianzado. 

• Para Ia facturaci6n de las p61izas se debera coordinar con el cliente. tomando 

en cons1derac16n los siguientes puntas: 
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No se recomienda facturar a partir del 25 de cada mes, a no ser que el cliente 

lo sohcite. 

Las facturas una vez emitidas deberim ser entregadas al cliente en un plazo no 

mayor a 48 horas, debido a que se debe realizar Ia respectiva retenci6n y estas 

deben ser ingresadas dentro de los 5 dias posteriores a Ia emisi6n de Ia 

factura. 

Es obligaci6n del Ejecutivo hacer el seguimiento de ingreso de Ia retenci6n a Ia 

Aseguradora en el tiempo establecido dentro del mes, en caso que no se de 

cumplimiento con lo mencionado, todos los valores que Ia empresa deba 

asumir seran descontados al Ejecutivo Responsable. 

• Luego de este paso procedemos a armar Ia carpeta para el cliente Ia misma 

que debera contener Ia siguiente documentaci6n: 

P6hza original. 

P61iza devolver firmada. 

Factura original. 

Tarjeta de siniestros. 

Tarjeta del ejecutivo. 

Carta de entrega recepci6n para respaldo, en caso que no se entregue 

personalmente, se debera confirmar Ia entrega via telef6nica, mail , fax. 

Material publicitario de productos. 

• Es obligaci6n del Ejecutivo Responsable recuperar el juego de Ia p61iza 

devolver firmada, este juego debe ser revisado que se encuentre debidamente 

firmado en todas sus partes por el asegurado y en caso de personas juridicas 

con sello adicional, para p61izas que se encuentren financiadas por tetras, se 

debera adicionalmente entregarlas a Ia Aseguradora. La entrega de Ia paliza y 

de las letras a Ia aseguradora debe ser mediante carta , cuyo recibido se 

adjuntara a Ia carpeta del cliente. 

• La forma de llevar el Archive General Fisico de las P61izas de los clientes 

sera 
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Clientes de Baja Frecuencia.- Se refiere a los chentes rndivrduales o empresas 

que no generan movimientos constantes de sus p6hzas y facturaciones. En el 

archrvador se debera crear una divisi6n por Mes y dentro carpetas colgantes en 

el cual se colocaran las carpetas en orden ascendente 

Clientes de Alta Frecuencia.- Se refiere a los clientes corporativos que generan 

movrmrentos constantes de sus p61izas y facturacrones En el archrvador se 

debera llevar por medio de folders para un mayor control, adaptada a Ia 

necesidad de cada cliente, previa aprobaci6n del Jefe de Ia Oficina. 

4.3. PROCEDIP.IIENTOS PARA EL INGRESO DE PRODUCCION MENSUAL 

• Para el ingreso de Ia producci6n mensual se trabaJara con Ia p6hza del 

Agente, se regrstrara y sera responsabihdad de cada eJecutivo del negoc1o 

los Jefes de Ia oficina seran asistidos en esta tarea por su respectrva asrstente 

Se debe tener especial cuidado en el ingreso de informaci6n ya que de esto 

depende tener una base datos exacta. En caso de que el departamento de 

contabilidad encuentre errores informara al Jefe de Ia oficrna, para que 

rmponga Ia multa respectiva al responsable 

• Si una oficina se percata de un error en Ia base de datos, enviara un mail 

detallando este, con copia a cada Jefe de oficina para Ia correccr6n respectiva 

al departamento de contabilidad. Cabe indicar que en el sistema tambien se 

regrstrara Ia correcci6n. 

• El plazo para el registro de Ia producci6n sera de 24 horas una vez recibida Ia 

p6hza y que conste Ia aprobaci6n del Jefe de Oficina en Ia caratula de 

emisr6n. En el reporte de Excel se tendra que trabaJar mediante el siguiente 

formate Pintar de amarillo los encabezados y ponerlos en negritas tambien 

se marcara Ia producci6n y se pondra lineas a cada celda y se al final de Ia 

producci6n se debera reflejar Ia suma. 

• La hoJa de Excel debera ser dividida de Ia srgurente forma para su mejor 

comprensi6n en· 
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Mes 12 pestarias que corresponde a cada uno de los meses del ario. 

General donde se copia toda Ia informaci6n que se va ingresando de todos los 

meses. 

Resumen por Mes donde se pone Ia suma de las primas netas y total de Ia 

comisi6n, P61izas Anuladas donde se detalla Ia informac16n de cada una de las 

que se anulan. 

• El Reporte de lnd1cadores de Producc16n se reahzara qUincenalmente y el 

responsable sera el auxiliar contable. 

• Una vez registradas todas las p61izas el auxiliar contable generara los reportes 

quincenales 

Reporte de Producci6n emitida.-Correspondera a Ia actuallzaci6n del archive 

de producc16n a Ia fecha. 

Reporte de lnd1cadores de Producci6n 

• El cronograma para Ia generaci6n de reportes sera: 

Auxiliar Contable: tres dias laborables antes de cada fm de quincena hasta las 

se1s de Ia tarde, estes archives en digital deberan ser enviados via ma1l al jefe 

de oficina 

El Jefe de Oficina tiene 1 dia para revisar y aprobar este reporte 

Fmalmente el aux1llar una vez aprobado los reportes env1ara a Ia Contadora 

general via ma1l 

• El auxihar contable luego de recibir Ia aprobaci6n del jete de Ia oficina de 

ambos reportes de producci6n, debera enviar via ma1l los adjuntos a Ia 

contadora general, un dia laborable antes de fin de cada qUincena hasta las 

11 de Ia mariana. 
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• La contadora general tendra que recopilar Ia mformac16n de producciones de 

cada c1udad en un archive que se llamara PRODUCCION GENERAL 

CENTAURO ASESORES PRODUCTORES DE SEGUROS e INIDICADORES 

DE PRODUCCION, mantemendo respaldos d1g1tales en mail para 

comprobac16n de las fechas de envio. 

• La contado.a general tendra que enviar el archive PRODUCCION GENERAL 

CENTAURO ASESORES PRODUCTORES DE SEGUROS e INIDICADORES 

DE PRODUCCION por mail, los reportes consolidados se enviara un dla 

laborable despues de cada fin de quincena hasta Ia una de Ia tarde. 

4.4. PROCEDIMIENTOS PARA CARTERA Y COBRANZAS 

• El cobro de las cuotas inlciales estara a cargo del ejecut1vo del negoc1o ya que 

conocen a cada cliente. 

• Una vez confirmado el pago de Ia cuota tn1c1al, el auxiliar contable debera 

reahzar Ia actualizaci6n en el archivo en Ia opci6n de cobros. 

• La actuahzac16n del archive se realizara en los sigUientes casos: 

En el caso de pago de cuota inicial. 

En el caso de anulac16n de una p61iza 

• AI momenta de recibir un pago de cuota inicial ya sea este en efectivo, 

cheque, deposito, transferenc1a por parte de un chente debera env1arse el 

pago o comprobarte del mismo con una carta at departamento de cobranzas 

de Ia aseguradora correspondiente con copia de recibido. 

• Una vez registrada las p61izas en el arch1vo, cada ejecutivo semanalmente 

pasara d1g1talmente a Ia auxiliar contable, el archivo de su lndice de cobro 

segun el formato que se detalla a continuaci6n. 

• El aux1har contable llevara el control de indice de cobros, qUien pasara 

semanalmente los dlas tunes el detalle de las cuotas iniciales que no se han 

regulanzado, para que el ejecutivo haga Ia gesh6n respectiva en el s1guiente 

formato (solo cuotas 1niciales). 
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• El auxiliar contable debera solicitar al inicio de cada mes a las diferentes 

aseguradoras el reporte de cartera vencida del Broker, con Ia finalidad de 

realizar Ia gesti6n de cobro cuando Ia aseguradora no haya podido realizarla e 

ir actualizando el indice de cobros. 

4.5. AREA DE RENOVACIONES: 

• El jefe comercial de cada agencia sera el responsable de generar Ia primera 

semana de cada mes los vencimientos de las p61izas con 30 dfas de 

anticipaci6n, basandose en: 

El reporte del archive. 

Reporte enviado por las aseguradoras. 

Archive fisico . 

• El jefe comercial se encargara de direccionar las renovaciones a cada 

ejecutivo responsable, quienes a su vez, semanalmente deberan entregarle un 

reporte de las renovaciones a su cargo. 

• Los ejecutivos responsables deberan destinar un dia al mes para reunirse con 

el Jefe de Oficina y Jefe Comercial, para Ia revision y analisis de las 

condiciones de sus polizas con elfin de mejora Ia subscripcion. 

• Los ejecutivos comerciales se basaran en los procesos anteriormente 

serialados en Ia etapa de cotizaci6n y emision. 

• El jefe comercial de cada oficina debera al termino de cada mes presentar al 

Jefe de Ia Oficina un informe de todas las renovaciones del mes. 

4.6. FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES 

Las empresas, independientemente de su naturaleza y su campo de trabajo, 

tienen que establecer las funciones y responsabilidades de sus unidades de trabajo. 

Centauro Asesores Productores de Seguros, necesita de todos los aspectos 

relacionados para lograr alcanzar Ia eficacia, Ia cual repercutira directamente en Ia 

fluidez y precision con que se puede enfrentar los asuntos relacionados con Ia 

ejecucion de funciones y responsabilidades. Tiene por objeto representar Ia 
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estructura de Ia empresa. en el cual constan los departamentos y las relaciones que 

Ia integran Oeben integrarse los recursos bas1cos para el func1onam1ento de Ia 

empresa ya que Ia v1si6n debe ser dinamica pues cabe observar que los elementos 

se encuentran en capacidad de manifestar su acc16n, par esto es necesario Ia 

estructura pos1c1onal para que integre a los recursos a fin de que puedan cumpllr las 

acciones, y asl contribuir al lagro de los objetivos. 

4.7. ESTRUCTURA POSICIONAL 

Sirve para representar en forma objetiva Ia distribuci6n del personal de Ia 

empresa en las unidades administrativas, se incluye Ia denomtnaci6n del puesto, 

umdad a Ia cual reporta, unidades supeditadas, obJetlvo del cargo y sus funciones. 

Se neces1ta detectar Ia espec1alizaci6n del trabajo en las activ1dades o tareas 

ejecutadas para aprovechar Ia experiencia y habilidades func1onales A continuaci6n 

se presenta Ia propuesta de Ia estructura posicional de Centauro Asesores 

Productores de Seguros. 
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F""""'" d . Depen encaa 

Unidades 

Supedltadas 

Misi6n del cargo 

TABLA # 11 

Gerencia General 

Gerencias Regionales 

Mantener Ia coordinaci6n y Ia calificaci6n con las 

companias de seguros, con el fin de salvaguardar Ia 

existencia de Ia empresa. 

~-----==--------+---~--------~--------~----~~~=---~~~ Funciones: - Representar legalmente en forma judicial y extrajudicial 

Mecanismos 

coordinaci6n 

a Ia empresa. 

- Ejercer Ia administraci6n de Ia empresa sujetandose a 

los requisites que dispone Ia ley. 

- Coordinar con los gerentes regionales los salaries de 

los empleados. 

- Suscribir documentos y celebrar contratos. 

- Vigilar y cuidar Ia buena marcha de Ia empresa. 

- Elaborar pliegos para licitaciones con el sector Publico. 

- Hacer el estudio de nuevos requerim1entos en 

coberturas para satisfacer las necesidades de los 

clientes. 

- Elaboraci6n de nuevos paquetes de seguros, 

manteniendo Ia exclusividad con las aseguradoras. 

de Mantener reuniones mensuales con las gerentes regionales 

con el fin de poder tener reportes actualizados del progreso 

de Ia empresa. 

Fuente: Estructura poSICIOnal. 
Elaboraci6n: El Autor 
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TABLA 1 12 

Dependencia Gerencia Comercial 

Unidad a Ia que Gerenc1a General 

reporta 

Unidades 

Supeditadas 

Misi6n del cargo 

Funciones: 

Mecanismoe de 

Ejecutivos Comerciales de las Oficinas 

Lograr una relaci6n eficiente entre Ia empresa y los cllentes 

- Sustituir en las funciones al Gerente General cuando 

este lo solicite por escrito o verbalmente. 

- Determinar a corto y med1ano plazo las politlcas de 

trabajo a nivel nacional. 

- Realizar Ia atenci6n y cotizaci6n de los clientes a nivel 

nacional. 

- Visitar peri6dicamente a los cllentes en sus lugares de 

trabajo. 

- Supervisar y controlar estadistlcas de producci6n 

- Coordinar con los departamentos de Cobros y 

Siniestros. 

Dar charlas de motivaci6n a sus colaboradores 

Mantener informado al Gerente General sobre los 

Coordlnacl6n resultados obtenidos en las diferentes ofic1nas, tanto 

en renovaci6n como en emis16n de p61izas de seguros. 

- Reunirse con los EJecut1vos Comerciales de las 

Oficinas mensualmente, con el fin de monitorear el 

desenvolvimiento de Ia cartera nueva y renovaciones. 

- Controlar mediante cumplimiento de metas a su 

personal en Ia comerc1alizac16n de todos los ramos de 

seguros. 

Fuente: Estructura pos1c1onal. 
Elaboraci6n: El Autor 
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Dependencia 

Unidad a Ia que 

reporta 

Unidades 

Supeditadas 

Mision del cargo 

Funciones: 

Mecanismos de 

coordinacion 

TABLA I 13 

Gerenc1a F1nanciera 

Gerencia General 

Auxilia Contable y Cobro de Clientes 

Mantener a Ia empresa bajo resultados veraces y reales 

que ayuden a Ia correcta toma de decisiones, ademas 

lograr una cartera eficiente de Cobro de Clientes. 

- Mantener un control de cobranzas y gesti6n de las 

oficinas. 

- Mantener un control de los presupuestos a nivel 

nacional. 

- Preparar los presupuestos anuales y reportes de cada 

ejercicio econ6mico financiero. 

-- Mantener un posicionamiento de solvencia de Ia 

empresa. 

- Controlar el trabajo realizado en su area. 

- Mantener informes mensuales de Ia cartera de clientes. 

- Mantener reuniones mensuales con las oficinas a fin 

de evaluar y conocer los resultados alcanzados 

- Presentar anualmente los resultados tecnicos 

alcanzados en el periodo correspondiente. 
.. 

Fuente: Estructura pos1c1onal. 
Elaboraci6n: El Autor 
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Dependencia 

Unidad a Ia que 

reporta 

Unidades 

Supeditadaa 

Misi6n del cargo 

Funciones: 

Mecanismoa de 

coordinacion 

TABLA 1 14 

Gerencia de Siniestros y Reclamos 

Gerencia General y Gerencia Regional 

Asistentes de Siniestros y Reclamos de las Oficinas 

Lograr una buena relaci6n con los clientes directos e 

indirectos, dar soluci6n y conseguir una breve y agll 

indemnizaci6n de siniestros. 

- Atenci6n al cliente en los siniestros ocurridos. 

- Asesoramiento directo en las inspecciones, a fin de dar 

un mayor respaldo de confianza y seguridad al cliente 

- V1sita a los talleres concertados para reparaci6n de 

vehiculos siniestrados. 

- Revision y analisis de informes realizados por los 

peritos de las aseguradoras, para una opt1ma 

liquidaci6n. 

- lnformar semanalmente y mensualmente el movimiento 

de los siniestros ocurridos. 

- Mantener una relaci6n con los talleres autorizados por 

las aseguradoras. 

- Emitir informes mensuales de los sin1estros liquidados 

por las aseguradoras. 
.. 

Fuente: Estructura pos1c1onal 
Elaboraci6n: El Autor 
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CAPiTULO 5 

ANALISIS DE NUEVO PRODUCTO EN EL RAMO TRANSPORTE 

Es importante plantear nuevos productos exclus1vos en el mercado asegurador, 

debido a que permiten llevar las acciones estrategicas a Ia realidad, logrando de 

esta manera conceptualizarlas. Este producto ayudara a Centauro Asesores 

Productores de Seguros para organizar de manera eficiente todos los objetivos que 

se desean alcanzar en conjunto con las estrategias realizadas y planteadas, 

logrando asi que no queden solo escritas. 

5.1. EL PRODUCTO 

Este producto sera una nueva p61iza de transporte abierta que cobra las 

aplicaciones con cada una de las importaciones, esta dirigido a todos los clientes 

sean estas personas naturales o personas juridicas, que realicen importaciones a 

Regimen de Consumo 14 desde cualquier parte del mundo, a excepci6n de los paises 

que se encuentren con guerra declarada, cabe indicar que el trayecto asegurado es 

hasta las bodegas del cliente en el Ecuador. El tipo de mercancfas a importar es 

variado a excepci6n de perecibles, equipos electr6nicos, telefonos celulares, cristal, 

licores, material explosivo e inflamable, estas mercanclas se revisara su nivet de 

seguridad y riesgo, tendra una tasa diferente a Ia del producto, debido a que el nivel 

de reclamos {siniestros) presentados en las aseguradoras es alto. Se seleccion6 el 

regimen a consumo por no requerir de mayores documentos para emitir Ia p61iza de 

transporte. 

Los documentos de acompaliamiento para Ia presentaci6n de Ia Oeclaraci6n 

Unica Aduanera son 15
: 

Original o copia negociable del conocimiento de embarque, carta de porte, 8/L 

o guia aerea. 

14 
Regimen de Consumo: es Ia nacionalizaci6n y puestas a libre d1sposici6n para uso o 

consumo definitivo de mercanclas extranjeras ingresadas al pals. 

15 
Fuente. www aduana gov ec 
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Factura Comerc1al 

P6hza de seguro exped1da de conformidad con Ia ley 

Certificado de origen. 

5.1.1. P6LIZAS DE TRANSPORTE DE MERCADERiAS 

Hay dos formas de obtener el seguro de transporte, ya sea d1rectamente con Ia 

aseguradora, cuando son casos de 1mportaciones casuales y para los importadores 

frecuentes que Jeberan estar registrados en el Banco Central del Ecuador. 

• FIJA (ESPECIFICAS I CERRADA) 

Estas son las p61izas que cualquier persona sea natural o JUridica que este 

realizando una importaci6n, puede acercarse a cualquier aseguradora o por medio 

de su broker de confianza puede obtenerla, para realizar el tramite con Ia Aduna, es 

una p611za por cada importaci6n que realice T1ene una prima min1ma de $50,00 mas 

los costos de em1s16n, depend1endo el Valor asegurado se calcula el valor de Ia 

prima. 

• FLOTANTE (ABIERTA) 

Este t1po de P61izas son de exclusividad para los grandes 1mportadoras que a 

diario realizan varias importaciones y neces1tan ingresar los tramites a cada 

momento en Ia Aduna para poder sacar sus mercaderias, estas empresas perderian 

mucho tJempo hasta que las aseguradoras entreguen sus p6hzas, por esta raz6n se 

creo el t1po de seguro flotante o mas conoc1do como p61iza wmadre" que son vanas 

aphcac1ones que se desprenden de un formulario que entrega Ia aseguradora con Ia 

firma autorizada, estos son aceptados por Ia Aduana para el tramite respect1vo. Ia 

prima min1ma es S 20,00 mas los costos de emisi6n, por cada aplicaci6n, pero esto 

camb1a de acuerdo al Valor asegurado de Ia 1mportac16n 

5.1 .2. FORMAS DE COBERTURAS DE LAS P6LIZAS 

• COBERTURA " LIBRE DE A VERlA PARTICULAR" ( L.A.P.) 
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La Compafiia de Seguros es responsable por perdidas o danos que sufra Ia 

mercaderia asegurada unicamente cuando son consecuencia directa de uno de los 

sigUientes eventos, llamados accidentes especlficos: 

Perdida total de bultos completes (mercaderias y empaque) que ocurra durante 

Ia carga, descarga o transbordo, entendiendose para los fines de esta clausula 

como "perdida total" Ia desaparici6n fisica de un bulto por caida al agua del 

mismo. 

Terremoto: es producto de un movimiento sismico en el Iugar donde estan 

situados los bienes asegurados. 

Naufragio: Evento producido por un hecho accidental y de Ia naturaleza en el 

que el bien asegurado se pierde totalmente. 

Erupci6n volcanica: a consecuencia de explosiones o emanaciones de lava, 

ceniza y gases t6xicos desde el interior de Ia Tierra 

Marejada: a consecuencia de una inundaci6n costera producida por fuertes 

vientos, que alteran el nivel normal del mar. 

lnundaci6r.· producto de ocupaci6n por parte del agua de zonas que 

habitualmente estim libres de esta, bien por desbordamiento de rios o fuertes 

lluvias. 

Avalancha: producto del desplazamiento subito y violento ladera abajo 

Buque haciendo agua y en necesidad de buscar un puerto de refugio puede 

desechar carga para evitar perder todo su cargamento. 

Colisi6n: evento en el que el bien asegurado choca accidentalmente con algo 

s61ido que pone en riesgo y dana parte o todo el bien asegurado. 

• COBERTURA "CON AVERIA PARTICULAR" 

La Compania de Seguros es responsable por perdidas o dafios que sufra Ia 

mercaderia asegurada, con excepci6n de los riesgos especiales detallados a 

continuaci6n, a menos que se cubran expresamente mediante convenio: 

Mojadura por agua dulce o exudaci6n del buque que puede afectar a Ia 

mercaderia. 
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Herrumbre y otras formas de oxidaci6n: Se refiere a Ia oxidaci6n de 

cualquier meta. 

Perdidas o darios causados por ratas y otros roedores. 

Perdidas o darios causados por bichos provenientes de una fuente externa por 

ejemplo cucarachas. 

Contaminaci6n de Ia mercaderia por olores extrarios. 

Robe: cobertura que cubre como su nombre lo indica todo tipo de robo y/o 

asalto con fractura. 

Sin embargo, los riesgos especiales anteriormente detallados estaran cubiertos 

si Ia perdida o dario han side causados por uno de los accidentes especificos 

que se detallan en Ia cobertura "Libre de Averia Particular" 

• COBERTURA "CONTRA TODO RIESGO" 

La Compariia es responsable de todos los eventos por perdidas o darios a los 

que esta expuesta Ia mercaderia asegurada durante su transporte, salvo las causas 

expresamente excluidas. 

5.1.3. EXCLUSIONES COMUNES A TODA FORMA DE COBERTURA 

La Compariia de Seguros no es responsable de perdidas de mercaderias por las 

s1guientes consecuencias: 

Apresamiento, incautaci6n, decomiso, confiscaci6n o toma de muestras par 

una autoridad competente. 

Demora por cualquier causa durante el transite o en Ia entrega. 

lnfringir las regulaciones de importaci6n, exportaci6n o transite. 

lnfluencia de Ia temperatura o variaciones naturales climatol6gicas que puedan 

dariar toda Ia mercaderia o parte de ella. 

Vicio prop1o en seguro se aplica al objeto asegurado o parte del objeto 

asegurado que por razones tales como deterioro por paso del t1empo, falta de 

mantenimiento, material defectuoso por desarrollos de procesos ffsico quimicos 

u otros, generan desperfectos. 
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Btchos provenientes de las mercaderias aseguradas 

Empaque inadecuado. 

Dal'los al empaque a menos que este espectalmente asegurado. 

Perdtdas no directamente sufridas por Ia mercaderla asegurada, tales como 

perd1das de intereses, diferencias de cambio, perdidas de mercado, (Lucro 

Cesante). 

Fletes adicionales de cualquier naturaleza. 

Responsabilidad hac1a terceras personas por perdidas o darios causados por Ia 

mercaderia asegurada 

Danos nucleares. 

La Compaf\ia queda libre de toda responsabilidad si el viaje o el medio de 

transporte es distinto que el acordado o si, con conocimiento del Asegurado, 

las mercaderlas son transportadas por un transporte inconven1ente o por rutas 

que son inadecuadas o estfm oficialmente cerradas al trafico 

5.1 .4. INFORMACION DE LA POLIZA 

Numero de Ia P6hza 

Numero de Ia Aplicaci6n (si es del caso). 

Nombre del Asegurado. 

Pais de Origen 

Pais de Destino 

Tipo de Transporte 

Nombre de Ia compania transportadora. 

Fecha de arribo. 

En algunos casos se senala Consignatario, quien es el beneficiario de Ia p6hza 

(por eJemplo· el Banco Bolivariano); de esta manera Ia p6hza sirve como 

garantia financtera. 

EmbalaJe. 

Descnpc16n de Ia mercaderia 

Valor de Ia carga. 

Lugar y fecha. 

Firma del importador. 
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5.1.5. DERECHOS DE EMISI6N (D.E.) 

CUAORO # 15 

PRIMANETA O.E. 

0-250 USD 0,50 USD 

251-500 USD 1,00 USD 

501-1000 USD 3,00 USD 

1001-2000 USD 5,00 USD 

2001-4000 USD 7.00 USD 

>4001 USD 9,00 USD 

Fuente: Supenntendenc1a de Bancos y 
Seguros 
Elaboraci6n: El Autor 

Los rubros detallados en Ia tabla anterior son los aprobados por Ia 

Supenntendencia de Bancos y Seguros para regir en todas las Aseguradoras, por 

concepto de cobro por derecho de emisi6n de las p61izas que varian de acuerdo al 

valor de Ia prima neta que es calculado dependiendo Ia tasa por el valor asegurado 

de cada p61iza de seguros Segun esta tabla indica que el cobro de los derechos de 

em1s16n estan limitados de acuerdo al valor de Ia prima neta, teniendo como minimo 

monto de cobro USD 0,50 por derecho de emisi6n cuando Ia prima neta es menor a 

USD 250,00 y con un maximo monto a cobrar por las Aseguradoras de USD 9,00 

por valores mayores a USD 4 001 ,00 de prima neta. 

5.2. METODOLOGiA DE LA INVESTIGACI6N 

La metodologia aphcada para anahzar el nuevo producto, se tendra que medir 

mediante encuestas el mvel de aceptaci6n. Por med10 de Ia encuesta se pretende 

hacer un estudio para saber y entender los puntos claves y relevantes en este tipo 

de producto, para poder conocer el mercado potencial al cual nos enfrentaremos, y 

asl implantar este nuevo producto para las p61izas de 1mportaci6n, que sera muchos 
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mas atract1va y conveniente para todas las personas que realizan 1mportac1ones de 

regimen de consumo, seran mas baratas que las p6hzas actuales 

5.3. DEMANDA POTENCIAL 

El obJet1vo de determinar Ia demanda potencial del producto es el identificar Ia 

cantldad de 1mportadores al que estara ding1do, es decir sus posibles chentes Me 

he enfocado en un pequeno estudio reahzado a los importadores, tanto a las 

personas naturales como juridicas, se pudo determinar que el mercado potencial 

para este tipo de p61izas, son los importadores registrados en Ia Aduana y en el 

Banco Central del Ecuador. La mejor forma de obtener 1nformac16n de los 

1mportadores a nivel nacional es a traves de Ia Corporaci6n Aduanera Ecuatoriana, 

que es una ~nst1tuc16n sin fines de lucro, dedicada al control de todos los bienes que 

salen y 1ngresan al territorio ecuatoriano, asl como al Servicio de Rentas lnternas 

(SRI), el m1smo que administra Ia base de datos de comerc1o exterior con Ia 

1nformac16n de las actividades de 1mportaciones y exportaciones 18
• 

Ademas, es importante saber que para fac1hdad del anahs1s, estas lnstituc1ones 

tienen agrupados a los importadores por los diferentes t1pos de regimenes 

aduaneros, por lo que poseen bases de datos en las cuales ex1ste informaci6n de 

todos los 1mportadores que se han registrado y han realizado 1mportaciones a los 

d1ferentes regimenes de importaci6n. De acuerdo al registro de las mencionadas 

inst1tuc1ones a Diciembre del 2008 existen 18 253 importadores a nivel nacional 

como se puede notar en Ia siguiente tabla. 

111 
Ley Organ1ca de Aduanas Articulo 117 
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CUAORO I 16 

NOMBRE DE REGIMEN IMPORT ADORES 
IMPORTACION A CONSUMO 
IMPO- DEPOSITO ADUANERO INDUSTRIAL 
IMPO - DEPOSITO ADUANERO COMERCIAL 
PUBLICO 
IMPO - DEPOSITO ADUANERO COMERCIAL 
PRIVADO 
IMPO - ADMISION TEMPORAL PARA 
PERFECCIONAMI ENTO ACTIVO 
IMPO.- ADMISION TEMPORAL CON REEXP. EN EL 
MISMO ESTADO 
.ZONA FRANCA 
IMPO - MAQUILAS 
TRANSITO ADUANERO 

REIMP DE MERCANCIAS EXPORTADAS 
TEMPORALMENTE PARA PERFECCIONAMIENTO 
PASIVO 
IMPO- ALMACEN LIBRE (IN BOND 0 DUTY FREE) 
REIMPORf ACION DE MERCANCIAS t:XI-'UK IADA.S 
TEMPORALMENTE 
IMPO- FERIAS lNTERNACIONALES 

TOTAL DE IMPORTADORES .. 
Fuente Corporac1on Aduanera Ecuatonana 
Elaboraci6n: El Autor 

5.4. SELECCI6N DE LA MUESTRA 

17201 
111 

305 

11 

61 

222 
36 
19 
87 

155 
7 

30 
8 

18253 

La selecci6n de Ia muestra se Ia hara para determinar un numero representative 

de 1mportadores de Ia poblaci6n, a quienes se realiz6 Ia encuesta para poder 

obtener Ia siguiente 1nformaci6n: 

- N1vel de aceptac16n de las empresas 1mportadoras en cuanto a una nueva 

p61iza de 1mportaci6n. 

- Principales motives para Ia contrataci6n de una nueva p61iza. 

- Montes y Cantidad de 1mportaciones que reahza en un ai'io. 

- Frecuenc1a para Ia contrataci6n de una p6Hza de seguro. 

- Trabaja con un broker de seguros o d1recto con Ia aseguradora 
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Determinacion de Ia composici6n de las empresas 1mportadoras en el mercado 

en base a sus importaciones. 

5.4.1. DEFINICION DE LA POBLACION 

La poblaci6n a Ia cual se dirige Ia investigaci6n son todas las Personas Naturales 

y Juridicas registradas en el Banco Central del Ecuador, en el Servicio de Rentas 

lnternas con (RUC) y en Ia Corporaci6n Aduanera Ecuatoriana como lmportadores 

al Regimen de lmportaci6n a Consume. 

5.4.2. TECNICA DE MUESTREO 

La tecnica que se ha utilizado es Ia de muestreo aleatoric simple, pues este 

metodo permite que todas las muestras posibles de una poblaci6n tengan Ia misma 

probabilidad de ser seleccionadas o elegidas, esta tecnica fue seleccionada, deb1do 

que permite alcanzar el objet1vo de Ia encuesta, el cual es determinar el mvel de 

aceptaci6n del nuevo producto para todos los importadores de las principales 

ciudades de Quito y Guayaquil. 

5.4.3. SELECCION DEL T AMANO DE LA MUESTRA 

Como paso previo a Ia selecci6n de Ia muestra, se tuvo que realizar una 

encuesta piloto con el fin de determinar Ia disponibilidad de importadores que 

podria contratar Ia p61iza de importaci6n, para de esta manera establecer las 

proporciones (p y q) que se requiere para Ia siguiente formula de selecci6n: 

P*Q*N 

n= 

(N-1 )*B2/4+(P*Q) 

n = Tamano de Ia muestra 

P = Probabilidad de que el evento ocurra 
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Q = Probabilidad de que el evento no ocurra 

B = Error permitido (5 %) 

(N-1) = Factor de correcci6n por finitud 

Con 95 % de confianza. 

Se realiz6 Ia encuesta piloto a 40 importadores, en donde se pregunt6 si 

estarian dispuestos a contratar una nueva p61iza de importaci6n Ia cual tendria 

mejores tasas y coberturas de las que actualmente se ofrece en el mercado, de las 

respuestas se obtuvieron los siguientes resultados: 

' Si = 36 importadores 

\ No = 4 importadores 

Es dectr 

p = 0,90 = 90% 

a= o,1o = 10% 

Como se manifest6 en cuadro anterior Ia poblaci6n para este proyecto es de 

17 201 importadores al Regimen de lmportaci6n a Consume. 

De donde se obtiene: 

17 201* (0,90). (0,10) 

n= 

(17 201) • (0,05}2/4 + ((0,90). (0,1 0)) 

n = 147 

Error de Muestreo: Cuando hay una poblaci6n, es dtfictl deterrmnar exactamente 

el valor de un parametro poblacional. Cualquier eshmador puntual, inevitablemente 
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cometera un error que resulta del hecho de disponer unicamente informacion de un 

subconJunto de Ia poblaci6n total. 

5.5. EL CUESTJONARJO: 

El cuestionano (Anexo 6) consta de 8 preguntas combinadas, el mismo fue 

realizado a manera de entrevista personal y telef6nica a las personas encargadas 

de las importaciones. 

5.5.1. PRESENTACJ6N DE LOS RESULTADOS 

De Ia informac16n recabada en Ia encuesta se puede determinar los siguientes 

resultados· 

PREGUNTA 1: l,Esta us ted conforme con su actual p6Jiza de seguros? 

f;.antldacl de lmportadores 

Fuente: Encuesta a los lmportadores 
Elaboraci6n: El Autor 

GRAFICO I 17 

PREGUNTA 1 

£1 s i 0 No 0 Noes ta s eguro 

Fuente: Encuesta a los importadores 

Elaboraci6n: el Autor 
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El 56 % de los importadores encuestados se encuentran 1nconformes con su 

actual p61iza de seguros ya sean por muchas variantes como costos, coberturas, 

tramites, tiempo de entrega, etc, y tan solo el 34 % estuvo conforme, encontrando 

tam bien un potencial del 10 % de los importadores encuestados que tenia dud as 

con su actual p61iza 

PREGUNTA 2: l.A traves de quien realiza Ia contrataci6n de una P61iza de 

Seguro? 

82 
65 

147 
Fuente: Encuesta a los lmportadores 
Elaboraci6n: El Autor 

GRAFICO I 18 

PREGUNTA2 

D Broker 0 Aseguradora 

Fuente: Encuesta a los importadores 

Elaboraci6n: el Autor 

Del total de los importadores encuestados el 56 % trabaja con un Broker de 

Seguros y el 44 % trabaja directamente con Ia empresa aseguradora, con estos 

datos se puede tener Ia aceptaci6n de un gran porcentaje de chente que manejan 

sus p6hzas de importaci6n de manera directa con las aseguradoras, y no 

aprovechan todas los beneficios de un Broker. 
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PREGUNTA 3: (.Sabe los beneficios de tener un Asesor de Seguros (Broker} 

para realizar Ia contrataci6n de una P61iza de Seguro? 

Fuente: Encuesta a los lmportadores 
Elaboraci6n: El Autor 

GRAFICO #19 

PREGUNTA 3 

c::J s i (!) No 

Fuente: Encuesta a los importadores 

Elaboraci6n: el Autor 

En esta pregunta, el48 % de las 147 encuestadas conocen de los benefic1os de 

un Broker de Seguros; mientras tanto, que el 52 % empresas no saben de los 

beneficios y cuales son los servic1os del broker 

PREGUNTA 4: (.Estaria dispuesto a contratar una mejor p61iza de lmportaci6n 

con un broker de seguros? 
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Fuente: Encuesta a los lmportadores 
Elaboraci6n: El Autor 

GRAFICO # 20 

PREGUNTA 4 

El No Cl N o es ta s eguro 

Fuente: Encuesta a los importadores 

Elaboraci6n: el Autor 

En esta pregunta podemos notar Ia disponib11idad de los importadores a contratar 

nuestro producto. Del total de los importadores encuestados el 23 % si contrataria Ia 

nueva p61iza y el 65% no contrataria, y el 12 % no estarla seguro de hacerlo. 

PREGUNTA 5: lQue busca usted al contratar una p61iza de seguro? 

Fuente: Encuesta a los lmportadores 
Elaboraci6n: El Autor 
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GRAFICO I 21 

PREGUNTA 5 

29% 

C S eguridad 

I:J Ahorro y 
Asesoramiento 

D Agilidad y 
Eficiencia 

(J Coberturas 

Fuente: Encuesta a los importadores 

Elaboraci6n: el Autor 

Se pudo determinar que el 33 % de importadores encuestados prefieren seguridad 

para sus mercancias, el 29 % de importadores buscan el ahorro y asesoramiento, el 

18 % de importadores quieren agilidad con sus p61izas de importaci6n, y 20 % 

quieren buenas coberturas par parte de Ia aseguradora. 

PREGUNT A 6: En base a su experiencia que beneficios debe ria darle el broker 

y que considera importante que debe tener una nueva p61iza de importaci6n 

para su contrataci6n. 

Fuente: Encuesta a los lmportadores 
Elaboraci6n: El Autor 
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ORAFICO # 22 

PREGUNTA 6 

Fuente: Encuesta a los importadores 

Elaboraci6n: el Autor 

m Cobertura hasta las 
bodegas del importador 

0 Atenci6n personalizada en 
el memento de un sinlestro 

D Costos de Primas mas 
econ6micos 

~ Asesoramiento en Ia 
Prevenci6n de Riesgos 

0 Agilidad y eficiencia por 
parte de Ia aseguradora 

En esta pregunta realizada a los importadores se puede saber cuales son los 

aspectos considerados importantes que deberia ofrecer el broker: 

Del total de importadores entrevistados el 16 % requeria una cobertura hasta 

las bodegas del importador. 

Para el 22 % es importante que exista una atenci6n personalizada en el 

memento de un siniestro. 

El 15 % de los importadores encuestados piensa que es importante que los 

costos de las primas disminuyan. 

El 35 % de los importadores considera que es importante que exista un 

Asesoramiento en Ia Prevenci6n de Riesgos. 

El 12 % desea Agilidad y eficiencia por parte de Ia aseguradora 

PREGUNTA 7: {.Cuantas importaciones mayores a$ 4 000 realiza al ario? 
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ORAFICO # 23 

PREGUNTA 7 

0 Una al ano 

0 Seis a Oiez al 
a no 

III Mas de Oiez 

Fuente: Encuesta a los importadores 

Elaboraci6n: el Autor 

De las respuestas de los encuestados, se obtuvo que: 

• El 21 % de los 1mportadores encuestados contestaron que una vez al 

ario realizan una importaci6n. 

• El 35 % de los importadores respondieron que realizan importaciones 

de dos a cinco veces por ario 

• El 16 % de los importadores realizan importac1ones hasta d1ez veces 

por ario. 

• El 28 % de los importadores realiza mas de diez importaciones al ario. 

PREGUNTA 8: l,Que monto de importaci6n realiza aproximadamente en un 

aiio? 

Fuente: Encuesta a los lmportadores 
Elaboraci6n: E l Autor 
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ORAFICO 124 

PREGUNTAS 

ID De $4.000 
a $20.000 

1:1 De $21.000 
a $50.000 

0 De $51.000 
a $100.000 

C Mas de 
$100.000 

Fuente: Encuesta a los importadores 

Elaboraci6n: el Autor 

En esta pregunta realizada a los importadores se puede saber que niveles de 

importaci6n en d61ares maneja cada importador anualmente: 

• Del total de importadores entrevistados el 54 % maneja hasta 

$ 20 000 anuales. 

• El 13 % maneja importaciones hasta $ 50 000 d61ares anuales. 

• El 9 % hasta $ 100 000 do lares per a no. 

• El 24 % de los importadores realiza importaciones superiores a los 

$ 100 000 anualmente. 

5.5.2. ANALISIS DE LA INFORMACION RECOGIDA 

De las encuestas realizadas a los importadores se obtuvo los siguientes 

resultados: Del total de empresas encuestadas (147) el 54 % corresponden a 

importadores que anualmente realizan importaciones promedios entre $ 4 000 y 

$ 20 000 d61ares , el 13 % corresponde a importadores que anualmente tiene 

importaciones promedio entre $ 21 000 y $ 50 000 d61ares, el 9 % corresponde a 

importadores que anualmente tiene importaciones promedio entre $ 51 000 y 

$ 100 000 d61ares y el 24% son importadores que anualmente tienen importaciones 

superiores a los $ 100 000 d61ares. 

68 



COMPOSICION DE IMPORT ACIONES 

(En base al nivel de importaciones anuales) 

CUADRO '1 25 

Monto segun 
Paquetes lmportaclones 

anuales rangos USD 

PAQUETE 1 $1 .00 - $20.999 

PAQUETE 2 $21 .000- $50.999 

PAQUETE 3 $51.000 - $99.999 

PAQUETE 4 Mas de $ 1 oo.ooo 
TOTAL 

Fuente: Encuesta a los lmportadores 
Elaboraci6n: El Autor 

Numerode 
Empresas 

encuestadas 

79 

19 

14 

35 

147 

Porcentaje 
correspondlente % 

54% 

13% 

9% 

24% 

100% 

Segun el cuadro anterior, se ha determinado 4 tipos de paquetes de 

importaci6n anuales con diferentes rangos en las sumas aseguradas de 

importaciones en base a los datos recopilados de las encuestas, estos datos se 

los calcula por Ia tasa y el numero de los posibles importadores dispuestos a 

contratar Ia p61iza, y por un porcentaje de comisi6n establecidos con Ia 

aseguradora que se lo detallaras en el analisis financiero que he proyectado una 

vida util del producto de 5 ar'\os, tiempo para el cual se analiza el flujo de ingresos 

y egresos estimados. Para realizar dicho analisis, estudiare los ingresos y los 

egresos por separado, para al final, consolidarlos en un solo cuadro y estimar Ia 

rentabilidad del proyecto. No hay que olvidar que el analisis financiero es del 

producto y no el analisis financiero de Ia empresa, ya que por motives de 

seguridad y Ptlvacidad no se facilito Ia informaci6n de Centauro Asesores 

Productores de Seguros. 
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CAPITULO 6 

ESTADOS FINANCIERO 

70 



FLUJO DE CAJA 

INGRESOS 
PAQlETE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO 

PAQUE""E 1 s 534.09 s 534.09 s 534,00 $ 534,09 s 534,09 $ 534,09 
PAQUETE 2 s 48827 s 48827 $ 488.27 s 488,27 $ 488,27 s 48827 
PAQUETE3 s 72636 s 726,36 s 726,36 $ 726,36 s 726,36 $ 726.36 
PAQUETE4 s 3.263,89 $ 3 263,89 $ 3 263,89 $ 3263,89 s 3.263,89 s 3 263,89 

TOTALINGRESOS $ 5,012,62 s 5.012,62 s 5.012,62 s 5.012,62 $ 5.012,62 s 5.012,62 

EGRESOS 
SUELDOS $ 1.074,13 s 1 074,13 s 1074,13 s 1.074,13 $ 1 07413 $ 107413 
T~LEFONO s 120,00 s 120.00 s 120,00 $ 120,00 s 12000 s 12000 
CELULAR $ 60,00 $ 60.00 $ 60,00 $ 60,00 s 60,00 $ 60.00 
ltMRSION $ 341,67 $ 341,67 $ 341,67 $ 341,67 $ 341,67 $ 341,67 
INTERNET $ 33,49 s 33,49 s 33,49 s 33,49 $ 33,49 s 33,49 
SUMINISTROS I PAPELERIA s 25,00 $ 25,00 s 25,00 $ 25,00 $ 25,00 $ 25,00 
COURIER I CORREO $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 
MOV1UZACIQN $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 
GASTOS VARIOS $ 20,00 $ 2000 $ 20,00 s 20,00 $ 20,00 s 20,00 
TOTAL EGRESOS $1.764,28 $ 1.7",28 $ 1.7",28 $ 1.7",28 s 1.7".28 s 1.764,28 
SALOO s "'-100,00 $ 3.248,34 s 3.248.34 s 3.248,34 $ 3.241,34 s 3.241,34 $ 3.248,34 
FLUJOAHTEg 0,00 $ 6.496,67 $ 6.496,67 s 6.496,67 s 6.496,67 s 6.496,67 
FLUJO DE CAJA ACtiiJUDO $ 3.248,34 s 9.746,01 $ 9.745,01 s 9.745,01 $ 9.745,01 s 9.745,01 

COSTO PROMEOO PONDERARDO DEL CAPITAL $ 0,54 
VAN s 5.969,n 
TIR s 0,79 
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JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL 

$ 534,09 $ 534,09 $ 534,09 $ 534,09 $ 534,09 $ 534,09 $ 6.409,09 

$ 488,27 $ 488,27 $ 488,27 $ 488,27 $ 488,27 $ 488,27 $ 5.859,28 

$ 726,36 $ 726,36 $ 726,36 $ 726,36 $ 726,36 $ 726,36 $ 8.716,37 
$ 3.263,89 $ 3.263,89 $ 3.263,89 $ 3.263,89 $ 3.263,89 $ 3.263,89 $ 39.166,68 

$ 5.012,62 $ 5.012,62 $ 5.012,62 $ 5.012,62 $ 5.012,62 $ 5.012,62 $ 60.151 ,41 

$ 1.074,13 $ 1.074,13 $ 1.074,13 $ 1.074,13 $ 1.074,13 $ 1.074,13 $ 12.889,50 
$ 120,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 1.440,00 
$ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 720,00 
$ 341 ,67 $ 341,67 $ 341 ,67 $ 341 ,67 $ 341 ,67 $ 341 ,67 $ 4.100,00 
$ 33,49 $ 33,49 $ 33,49 $ 33,49 $ 33,49 $ 33,49 $ 401 ,88 
$ 25,00 $ 25,00 $ 25,00 $ 25,00 $ 25,00 $ 25,00 $ 300,00 
$ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 600,00 
$ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 480,00 
$ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 240,00 
$ 1.764,28 s 1.764,28 s 1.764,28 s 1.764,28 $ 1.764,28 s 1.764,28 s 21.171 ,38 
s 3.248,34 s 3.248,34 $ 3.248,34 s 3.248,34 $ 3.248,34 s 3.248,34 $ 38.980,03 
$ 6.496,67 $ 6.496,67 s 6.496,67 $ 6.496,67 $ 6.496,67 $ 6.496,67 
$ 9.745,01 $ 9.745,01 s 9.745,01 $ 9.745,01 $ 9.745,01 $ 9.745,01 
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COMISIONES 

POLIZAS DE TRANSPORTE 1 

I OBJETO ASEGURAOO I VALOR ASEGURADO TASA PRIMANETA 

IDESDE $1.00- $20.999 I $5.000,00 0,40% $20,00 
Prima Neta $20,00 
Sup. Bancos 3.5% $0,70 
Seguro Campesino $0,10 
Derechos de Emisi6n $0,50 
I V.A 12% $2,56 
VALOR A PAGAR ANUAL $23,86 

% DE COMISION 15% 
VALOR DE COMISION $3,00 
TOTAL EN COMISION $6.409,09 

POLIZAS DE TRANSPORTE 2 

I OBJETO ASEGURAOO I VALOR ASEGURAOO TASA PRIMANETA 

IDESDE $21.000- $ 50.999 I $21.000,00 0,35% $73,50 
Prima Neta $73,50 
Sup. Bancos 3.5% $2,57 
Seguro Campesino $0,37 
Derechos de Emisi6n $0,50 
I.V.A 12% $9,23 
Valor a Pagar Anual $86,17 
% DE COMISION 16% 
VALOR DE COMISION $11 ,39 

TOTAL EN COMISION $5.859,28 

POLIZAS DE TRANSPORTE 3 

I OBJETO ASEGURAOO I VALOR ASEGURAOO TASA PRIMANETA 
IDESDE $ 51 .000 - $99.999 I $51.000,00 0,30% $153,00 

Prima Neta $153,00 
Sup. Bancos 3.5% $5,36 
Seguro Campesino $0,77 
Derechos de Emisi6n $0,50 
I.V.A 12% $19,15 
Valor a Pagar Anual $178,77 
% DE COMISION 16% 
VALOR DE COMISION $24,48 

TOTAL EN COMISION $8.716,37 

POLIZAS DE TRANSPORTE 4 

I OBJETO ASEGURADO I VALOR ASEGURAOO TASA PRIMANETA 
IDESDE $100.000- EN ADELANTq $100.000,00 0,25% $250,00 

Prima Neta $250,00 
Sup. Bancos 3.5% 58,75 
Seguro Campesino 51 ,25 
Derechos de Emisi6n $0,50 
I.V.A 12% $31 ,26 
Valor a Pagar Anual $291 ,76 
% DE COMISION 17% 
VALOR DE COMISION $41 ,25 

TOTAL EN COMISION $39.166,68 
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INGRESOS 

~· Mllllro • Costodlla Total de Toll! de 
11011111 ..... ..... Palanlljl .,...,... ..... ........ T• Prill COIIiliOn lngreso 

Paqueees llnpotllciollel &.pilus ~ .... ilportldcnl lft9IIIO 

anualls rangoa USO •clllllldal ' conlralar Ill -- ·~~~ ' .... '4 llllftiUII pelf Anual pelf 

p6IJa 123'41 
(17.101) Plllizl USD paquele paqueteUSO 

PAOUETE I $1 00. $20 999 79 54% 12% 178 2136 0 40'4 $20.00 15 00'4 $ 53t 09 $640909 

PAOUETE2 $21 000 • $50 999 19 13% 3% 43 514 0,35'4 $7350 15.50'4 $488 27 $5859 28 

PP4lUETE3 $51 000 • $99 999 14 9\ 2% 30 356 0,30% s 153.00 16.00'4 s 726,36 S8 716.37 

PP4lUETE4 Mas de$ 100 000 35 24\ 6'4 79 949 025% $250.00 16.50'4 $326389 s 39166.68 

TOTAL. 1C7 111'4 m. 330 - S49650 S5.01W s 10.151,41 

DESCRI'COI 

Paquetes ~·..:s Sllllas a~ pata .mpoltaCIOiles para lOs d'eren'.es dten~es de acuerdo a sus requervn.e11tes c1entto de• nue.o produdo 

Numero de Empresas Datos obter.dos de Ia eratesta 
encuestadas 
Porcentaje de importadores Este valor se obtuvo de Ia encuesta, CllfO resuttado a Ia pregunta 4, fue del 23% de los rnportadores que estanan dtspuestos a conuataf oo 
dispuestos a contratar las nue.o produdo, y este valor por los porcentates correspondiente al numero de emp!esas encuestadas 
.;,.1; ,l,,IIL' 

Numero de importadores de Ia Son los importadores segun los poroenta)es de los importadores dispuesos a contratar por el Urwerso de 1mportadores (17 201) 
poblacion (17.201) 

Tasa Es el porcentaje para cala.Jiar el costo de Ia pnma neta El valor mlnimo de Ia pnma para em1br una p6hza es de USD 20 00. 

Costo de Ia Polin El cosio de Ia p6W se caiW61ornando en ruenta el valor a.segurado menor c:ooespond•ente a cada paquete porIa tasa. 

Conn1011 Porcen!a~ de com s.6n eslableodo ert'e el Cen'.aliO Asesores Produdores de Segi:ros y Ia empresa Aseguradora 

T otJI de lngreso Anual por Es el t:'ICll1lo que da como reS!A!ado de Ia mutpileaa6n de os rnJlQ'IadiO'es oS()UeS!Os a conl131ar el nue.o producto de atuefdo a las suf'as 
asegtradas por e · cost~ de Ia pcl6za y por e pcn:enta,e de Ia corn.sxlll que es lo que reo be CenWo Asesores Produaores de Seg110s ce Ia paquete 
aseg113dora 
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SUELDOS 

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES #PERS. 
SUELDO 

TOTAL 
DECIMO 

MENSUAL TERCERO 

ASESOR DE SEGUROS 1 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 
OPERADORES TELEFONICOS 2 $ 250,00 $ 500,00 $ 500,00 

TOTAL $ 650,00 $ 900,00 $ 900,00 

DECIMO 
VACACIONES lEES 

SUELDO MENSUAL SUELDO 
CUARTO TOTAL ANUAL 

$ 218,00 $ 200,00 $ 38,00 $ 471 ,33 $ 5.656,00 
$ 436,00 $ 250,00 $ 47,50 $ 602,79 $ 7.233,50 
$ 654,00 $ 450,00 $ 85,50 $ 1.074,13 $ 12.889,50 
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AMORTIZACION 

N. CUOTAS VALOR DE CUOTAS PAGO DE INTERES AMORTIZACION SAL DO 
$3.280,00 

1 $941,17 188,60 $752,57 $2.527,43 
2 $941 I 17 145,33 $795,84 $1 .731 ,59 
3 $941 ,17 99,57 $841,60 $889,99 
4 $941 ,17 51 ,17 $889,99 $0,00 

PRESTAMO $3.280,00 
TIEMPO (MESES) 4 
INTERES 17,25% 0,01 4375 
TASA A 4 MESES 0,0575 
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INVERSION 

# DETALLE CANllDAD 
VALOR 

VALOR TOTAL MENSUAL 
UNIT ARlO 

1 PUBLICI DAD 1 $1.000,00 $1.000,00 
2 COM PUT ADORA 2 $750,00 $1.500,00 
3 MOBILIARIO 2 $250,00 $500,00 
4 LINEA TELEFONICA 2 $150,00 $300,00 
5 COMPRA DE BASE DE DATOS 1 $300,00 $300,00 
6 READECUACION DE OFICINA 1 $500,00 $500,00 

TOTAL $4.100,00 $341,67 

PLAN DE FINANCIAMIENTO 
TIPO # VALOR % 

CAPITAL PROPIO 1 $820,00 $820,00 20,00% 
PRESTAMO BANCARIO 1 $3.280,00 $3.280,00 80,00% 

TOTAL $4.100,00 100,00% 
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GASTOS 

GASTOS ADMINISTRA TIVOS Mensual USD Anual USD 

SUELDOS $ 1.074,13 $ 12.889,50 

TELEFONO $ 120,00 $ 1.440,00 

LUZ, AGUA $ - $ -
ALQUILER $ - $ -
CELULAR $ 60,00 $ 720,00 

SUBTOTAL $ 1.254,13 $ 15.049,50 

GASTOS OPERA TIVOS Mensual USD Anual USD 
INTERNET $ 33,49 $ 401,88 

SUMINISTROS I PAPELERIA $ 25,00 $ 300,00 
COURIER I CORREO $ 50,00 $ 600,00 

MOVILIZACI6N $ 40,00 $ 480,00 
GASTOS VARIOS $ 20,00 $ 240,00 

SUBTOTAL $ 168,49 $ 2.021 ,88 

TOTAL EN GASTOS Is 17.071 ,381 

DESCRIPCION 

Sueldos En este rubro consta el sueldo del Asesor y de los dos operadores. 

Telefono 
Es el coste por las dos lineas que seran utilizadas para manejar el 
producto 

Servicios Estos servicios Basicos no entran dentro de los gastos ya que Ia 
Basi cos oficina asume en total de Ia planilla 

Alquiler Arriendo no entra como gasto ya que se cuenta con oficina propia 

Celular Se incorporan al plan empresarial que mantiene Ia empresa. 

Internet Plan banda ancha de SOOKbps con Ia empresa Telmex 

Suministros I 
Gasto promedio de Ia oficina Matriz para un producto especifico. 

Papeleria 
Courier /Correo Coste de mensajeria promedio 

Movilizaci6n Gasto de transporte 

Gastos Varios Gastos para cualquier eventualidad para el producto 
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EST ADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 

DESCRIPCION ANO 2010 

TOTAL INGRESOS $ 60.151 ,41 

GASTOS 
SUELDOS $ 12.889,50 
INVERSIONES $ 4.100,00 
TELEFONO $ 1.440,00 
CELULAR $ 720,00 
INTERNET $ 401 ,88 
SUMINISTROS I PAPELERiA $ 300,00 
COURIER I CORREO $ 600,00 
MOVILIZACI6N $ 480,00 
GASTOS VARIOS $ 240,00 
TOTAL GASTOS $ 21 .171 ,38 

UTILIDAD BRUTA $ 38.980,03 
PARTICIPACION DEL TRAB. 15°/o $ 5.847,00 
UTILIDAD GRAVABLE $ 33.133,03 
IMPUESTO A LA RENT A 25°/o $ 8.283,26 

UTILIDAD NETA $ 24.849,77 

ESCUDO ESTATORIAL $ 0,3625 
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CAPITULO 7 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

7.1 CONCLUSIONES 

• Centauro Asesores Productores de Seguros al final de esta tesis cuenta con 

una planificdci6n estrategica, Ia cual ayudara a direccionar los esfuerzos de 

cada uno de los departamentos y sus oficinas. 

• La empresa se ve afectada porque no se puede encontrar en el mercado 

Recursos Humanos con Ia suficiente capacidad, conocimtentos y experiencia , 

debido a Ia poca cultura de seguros que existe en el pals 

• En las oficinas existen mercados diferentes, los cuales se encuentran muy 

fragmentados lo cual hace que exista competencta con respecto a las tasas 

aplicables a cada una de las p61izas en los diferentes ramos de seguros. 

• Centauro Asesores Productores de Seguros cuenta con una amplia cartera de 

clientes, lo cual nos permite brindar mejores tasas y coberturas. 

• Los clientes perctben que las aseguradoras no responden ante un siniestro y 

que los tramites son engorrosos, par lo que es una oportunidad para el asesor 

de seguros retomar el interes y Ia confianza de los chentes 

• De acuerdo a Ia tnvestigaci6n de mercado y al anahsts financiero, el nuevo 

producto de importaci6n, debe ser considerado como viable dentro de los 

productos de ramos de seguros. 

7.2. RECOMENDACIONES 

• Dar a conocer Ia planificaci6n estrategica propuesta a cada uno de quienes 

conforman Centauro Asesores Productores de Seguros es decir a todas las 

oficinas para lograr asi un compromiso comun de llegar alcanzar las 

estrategtas propuestas. 

• El personal necesita una capacitaci6n tecmca permanente en cada una de las 

areas en el cual se esta desemperiando. 
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• Se deben manejar tasas competitivas de acuerdo a cada uno de los ramos y 

sucursales hacia Ia cual se dirija un producto, puesto que cada mercado tiene 

su prop1a competencia. 

• Se debe mantener una comunicaci6n constante con los clientes asegurados 

para lograr de ellos una fidelidad hacia Centauro Asesores Productores de 

Seguros y de esta manera tener una cartera de calidad. 

• El esquema posicional , de procedimientos, funciones y responsab1lldades de 

Centauro Asesores Productores de Seguros necesita ser ejecutado de 

acuerdo a Ia propuesta que se ha establecido, ya que ayudara a tener un 

concepto claro de las lineas de mando y comunicaci6n e incluso efectividad en 

el servicio ofrecido. 
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ANEXO # 2 

Guayaquil, OS de Enero de 2009 

Senor 
Ivan Solis 
Ciudad.-

CENTAURO 

Adjunto a Ia presente sirvase encontrar nuestra mejor oferta para Ia contratacion del seguro con 

LATINA SEGUROS 

OBJETO ASEGURAPO 
1 FORD SPORT TRACK ANO 2007 

COBERTURAS: 
,- Incendio y/o rayo 
, Robo Parcial 
;. Auto ignicion 
, Alud 
,. Objetos extranos que caigan sobre el 

vehiculo 
, Explosion 
, Choque o volcaduras 
,. Fenomenos de Ia naturaleza 

UMITES: 

VALOR ASEGURADO $ 30,000.00 

;.. Robo total 
, Motin huelga, conmocion civil, danos 

maliciosos 
,. Rotura de vidrios y cristales 
, As1stenc1a Mecanica a convenir con el 

asegurado 
, Remolque las 24 horas al dia, 365 

dias al ano (Ecuasistencia) para 
vehiculos livianos 

Responsabilidad Civil hasta: USD 15,000.00 
5,000.00 
5,000.00 
1,500.00 

Muerte accidental hasta: USD 
Incapacidad Total y Permanente: USD 
Gastos medicos de accidente por ocupante, hasta: USD 
Gastos de Sepelio por muerte accidental: USD 
Ambulancia: USD 
Cobertura Air Bag hasta $ 1.200 
Descuento del 30% al deducible en talleres concertados 
Poliza gratuita de Accidentes Personales para el titular por USD 
Tarjeta Auto asistencia 
DEDUCIBLE: 
10% del valor de siniestro, 1.25% del valor asegurado, Minimo $ 150 

FORMAS DE PAGO 
CONTADO $ 1,385.89 

500.00 
300.00 

2,000.00 

FINANCIADO: A 5 PAGOS /GUALES SIN INTERESES DE $ 277.18 

Agradeciendoles por Ia atencion a Ia presente, me suscribo en espera de su pronta respuesta 

Atentamente, 

Fabian Manjarrez 
GERENTE GENERAL 
CENTAURO ASESORES DE SEGUROS 



Guayaquil 15 de Enero del 2010 

Senores 
LA TIANA SEGUROS 
Presente-

Att.- Srta. Claudia Calle 

De nuestras cons1deraciones: 

ANEXO # 3 

I 

CENTAURO 

Por med10 de Ia presente. solicitamos se realice Ia emisi6n bajo el sigwente detalfe· 

DATOS DEL ASEGURADO Y/0 SOLICITANTE: 
SOLICIT ANTE 
ASEGURADO. 
DIRECCION: 
RUCO CEDULA 
TELEFONO 
BENEFIC/ARlO 

DETALLE DEL OBJETO ASEGURADO: 
DESCRIPCION DEL OBJETO 
MARGA KENWORTH 
MODELO: W924 . 
ANO. 1985 
CHAS/S J363371 
MOTOR: 11210314 
COLOR BLANCO 
PLACAS. CBG-146 
DISPOSITIVO. Sl TIENE 
SUMA ASEGURADA US$50.150.00 (Casco 30.000.00 $;Extras $15.650: plataforma $15.000, 

CONDICIONES DE LA COTIZACION: 
TASA 
PRIMA NETA 
TOTAL A PAGAR 
FORMA DE PAGO 
VIGENCIA 

COBERTURAS: 
• lncend1o 
• Explosi6n ylo rayo 
• Robo total y parctal 
• Fen6menos naturales 
• Motin. huelga, dano malic1oso y vandalismo 
• Choque vuelvo e 1mpactos 
• Paso por puentes y gabaffas 
• Paso por caminos vecinales y prov1sionales 
• Taller ab1erto 
• Pago de pnmas 15 dias 



• CJausula do cancelaci6n de p6/iza 10 dias 
• Av1so de simestro 3 dtas 
• Trans Ito por cammos y carreteras no entregados a/ publico 
• Danos por caida de ed1ficios aeronaves o partes de elias 
• Calda de objetos extrarlos sobre el vehiculo 

Coberturas Adlcionales: 
• Responsab1f1dad Civ1/ 
• Acc1dentes Personales por ocupante: 
• Gastos Med1cos 
• As1stenc1a JUridlca en proceso penal 
• Gastos de Wincha o remolque por accidente 
• Gastos de Wmcha o remolque por a veri a mecamca 
• Gastos para fletes aereos para importaci6n de repuestos 

Clfwsulas: 
• Adhes16n 
• Av1so de smiestros: 8 dias habiles 
• Sentenc1a ejecutoriada por autoridad competente 
• Derecho de Subrogac1on completa 
• Clausula para l1cencicr (30 dias caducada Ia licencia) 
• Pago de primas 30 dias 

DEDUCIBLES: 

US$ 20.000,00 
US$ 5.000,00 
US$ 2.000,00 
US$ 2000,00 
US$ 1.000,00 
US$ 500 00 
US$ 500 00 

Para vehlculos menores de $50 000 00 10% valor del s1mestro, mimmo $320 00 
Para vehlculos mayores de $50.000 00 10% valor del siniestro, mlmmo $750 00 
Perdidas Totales: 10% del valor del stmestro 

Sin mas por el momento, suscribo. 

Atentamente, 

lng. Fab18n ManJarrez 
GERENTE GENERAL 



ANEX0#4 

ESTRUCTURA DEL PROCESO 

COMERCIAL 

PROCEDilVIIENT OS 
LLAMAR A LA EASE DE DATOS 

HACER UNA PEOUENA PRESENTICION 

OFRECER COTIZACIONES SIN 
COMPROMISIO 

SI ACEPTAQOELECOTICEN NOACEPTA 
LAS RAZONES : 

PEDIR IMFOMACION 

---.... 
PEDIR COTIZACION CON RESP ALOO DE 

LAS ASEOURADORAS 

l 
REVISAR QUE NO TENGA NINGUN 

ERROR 

+ 
ENYIAR ALCUENTE Y EXPUCAR 

SI ACEPT A SE ENVIA LA CARTA DE 
EMISION A I.AASEGU.RADOFA CON 
TO DOS LOS DATOS DEL CUENTE 

Fuente: Procedimientos 
Elaboraci6n: El Autor 



1. 

2. 

3. 

4. 

ANEXO#S 

CARATULA DE EMISION 

COllZACION 0 POLIZA N'\t~\'0 0Renovedo 0 

rmM8RAMIEtHO DE 8ROKER 0 

CARTA DE EM ISION 0 REt.OVAC.ION 0 

3 FECHAOEEN ·,,~ - / - / -

0 
POLIZA Y FAC.lURA 

• FECHADEIIE<:EPC~ -- 1- /-- plhO;t;UO~E~ . .. 'K> DEC.ul- AI 

b FECHA DE llft,IS<>t• -- /-- I -- ( 24 '"101\AS !) !: :; Ec E :l~J 

FIRMA EJECUTIVO FIRMAGERENTE SUCURSAL 

c. FECHA DE ENV\0 A CL.ENt: -- /-- / --;a \115MO DIA DE :l ft, J.5A.DAI 

d FECHADE 1'4GIIE50 A PRODUCCOt;-- / --/ --fc. ".:Mo ::> c. :n '"E\ ;c.::-c. J 

5 . FECHA DE IUGRESO A IKDILE DE C08ROS-- /--/ - !£. M S ':>:>.c. ::: !'£\ .:c.::.:. ) 

6. FECHA DE PAGO DECUOTA INILIAL-- / - - / -- ::E=-..c. -:>": ::::: ::;.~) 

OBSERVACIOIIIES ... .. - ....... - . ...... ... ............ _ . ...... ... ......... ... ... ..... _._ ... ___ .,,_ ... _. ___ ., .. - ..... .... - .... . 


