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PROJECT SUMMARY

This project has been forged through aseries of events that led
to contact people involved in the insurance industry and thus could reveal the

large unmet demand.

As a starting point, three business ideas were studied the process of
defining the thesis theme during the Graduation Seminar at the Catholic
University of Guayaquil and was found that there was more acceptance to

the insurance sector through a market research analysis.

This project contains a study for the implementation and creation of
an Insurance Broker in the city of Guayaquil that provides direct assistance to
microenterprises in insurance coverage and representation to insurance

companies, offering the most varied benefits with more competitive prices.

"SATIS" derives from a term in Latin "ad satis" which means "enough" and
from "Quantum Satis" which translates into the "right amount." The name of the
company asserts our commitment to provide prices and services that best fit

the needs of our customers without overwhelming them information.

Information relevant to a better understanding of insurance is presented
firstly and then gradually immerse in the brokerage sector. The reader will find a
complete analysis in regard to the market research and a technical analysis of the
processes to implement, production capacity and costs incurred for the
establishment and operation of the office. Finally, financial projections
and feasibility studies of the project are presented which brought the creation
of SATIS S.A.

Vil



SOMMAIRE DU PROJET

Ce projet a été forgée parune série d'événements qui ont conduita
contacter les personnes impliguées dans lindustrie de I'assurance et

donc susceptibles de révéler I'importante demande insatisfaite est présente.

Comme point de départ, trois idées d'affaires ont été étudiés le processus
de définition du theme de these au cours du séminaire des dipldmes a I'Université
catholique de Guayaquil eta été constaté quiil y avait une plus grande
acceptation au secteur des assurances par le biais d'une analyse des études de

marché.

Ce projet contient une étude pourla mise en ceuvre et la création d'un
courtier dassurancedans la vile de Guayaquilqui fournit une
assistance directe aux microentreprises dans la couverture d'assurance et de la
représentation des compagnies d'assurance, offrant les avantagesles plus

variés avec plus compétitif prix.

"SATIS" dérive d'un terme en Amérique "ad satis» qui signifie «assez» et
de «quantum  satis» qui se traduit parla"bonne quantité".Le nom
de I'entreprise affirme notre engagement a fournir des prix et des services qui
correspondent le mieux auxbesoins de nos clients, sans surcharger

lui d'information.

Les informations utiles aune meilleure compréhension de
I'assurance est présenté tout d'abord, puis progressivement plonger dans le
secteur du courtage. Le lecteur trouvera une analyse complete en ce qui
concerne I'étude de marché et une analyse technique des processus a mettre en
ceuvre, la capacité de production et les codts engageés pour la création et le
fonctionnement du bureau. En fin, des projections financiéres et des études de

faisabilité du projet ont soutenu la création de SA SATIS.

VI









CAPITULO |

1 PRESENTACION DEL PROYECTO

1.1. INTRODUCCION

El presente proyecto contiene un estudio para la implementacion y creacion
de una Agencia Asesora Productora de Seguros Varios en la ciudad de
Guayaquil, llamada SATIS S.A. especializada en la colocacion de planes de

seguros, buscando convertir al proyecto en una posibilidad inmediata y rentable.

En el primer capitulo presentamos el proyecto e informacién relevante para
la mejor comprensién de seguros como punto de partida y luego la inmersién en

el sector productor asesor.

En el capitulo 2, el lector encontrara un analisis completo en lo que se
refiere al area de investigacion de mercados, relacionando la demanda
insatisfecha encontrada con estrategias para dar a conocer los servicios que
SATIS S.A. en la ciudad de Guayaquil.

En el capitulo 3, se ha incluido el analisis técnico de los procesos a
implementar en la nueva empresa de seguros SATIS, en donde se ha estudiado
la capacidad de produccion y los costos incurridos para el establecimiento y

puesta en marcha de la oficina.

En el capitulo 4se puntualiz las proyecciones financieras y los estudios de
viabilidad del proyecto a partir de los cuales se obtuvo el resultado de la
factibilidad de la creacion de SATIS. S.A.



1.2. JUSTIFICACION

Este proyecto se ha forjado a través de una serie de eventualidades que
condujeron a contactar a personas involucradas en el sector de seguros y por lo

cual se pudo revelar la gran demanda insatisfecha que se presenta.

Como punto de partida, durante el Seminario de Graduacion de la
Universidad Catdlica de Guayaquil se estudid tres ideas en el proceso de
definicion del tema de tesis y se encontré que existi6 mayor acogida hacia los

seguros a través de una exploracion de mercado.

Se recibi6 un resultado del 81% entre los encuestados’que consideraron
que es importante contar con asesoria en seguros y, entre otras variables que se
estudiaron, se reflejo la importancia de la informacién transmitida a los clientes, el

tiempo de respuesta y el precio.

De esta manera se derivo el presente proyecto, con los datos recogidos y
la informacion que se obtuvo del sector siendo ésta verificable a través de

instituciones financieras confiables.

1.3. MARCO REFERENCIAL

Del latin “sectrus” deriva la palabra SEGURO, aquello cierto o que se

encuentra exento de riesgo, es decir, sinébnimo de seguridad o certeza.

En este sentido y como punto de partida al presente proyecto, un seguro es
un contrato a través del cual una persona paga un valor para recibir una
indemnizacion en caso de sufrir la pérdida del bien asegurado. El contrato o
poliza, es el documento principal del contrato de seguro en el que constan los
derechos y obligaciones de las partes. El valor a pagar a la aseguradora es el

precio del seguro en si o la prima..

LEl emprendedor encuesté a 100 personas (Sept. 2011)



HISTORIA DEL SEGURO SOCIAL ECUATORIANO (IESS, 2012)

En el afio 1928 se conform6 la Caja de Pensiones como entidad
aseguradora con patrimonio propio. Luego, entre los afios 1935 y 1937 se crea el
Instituto Nacional de Prevision, 6rgano superior del Seguro Social y se incorporé
el seguro de enfermedad entre los beneficios para los afiliados.

Entre los afios 1942 y 1963: Se afianza el sistema del Seguro Social en el
pais. Se fusiond la Caja de Pensiones con la Caja del Seguro para formar la Caja
Nacional del Seguro Social que luego se convertiria en el Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social.

El IESS se mantiene como entidad autbnoma y Unica institucion
responsable de la aplicacion del Seguro General Obligatorio, recursos propios y
distintos de los del Fisco. Finalmente, el 30 de noviembre del 2001 se publica la
LEY DE SEGURIDAD SOCIAL.

SITUACION ACTUAL DE LOS SEGUROS

En el sector de seguros para microempresas, un estudio (Swiss Re, 2010)
sefala que en los Ultimos afios aumento la aceptacion de los micro-seguros en el

mundo mas permanecen aun mas de 4,000 millones de clientes por acaparar.

En el informe de la Seguridad Social de Ecuador publicado en la pagina
web de La Comision Econdmica para América Latina (CEPAL)(Observatorio de la
PyME, 2010)se destaca que la situacion actual de los seguros esta determinada
por un 46% de ecuatorianos sin seguro, es decir, casi la mitad de los 14'483,499

habitantes®del pais.

? Resultado del Censo poblacional 2010



Figura 1 Poblacion Total con Afiliacion y Protecci ~ 6n en Ecuador

ISSFA /
ISSPOL
2%

otros seguros
4%

S5C

2008

Fuente: Enemdur - INEC — PPS-MIES 2008.
Elaboracion: MCDS

Segun la jError! No se encuentra el origen de la referencia. se puede
determinar también que el 22,10% de la poblacion total es la que cuenta con
alguin tipo de seguro, sélo un 30,10% de la PEA®,

Tabla 1 Poblacién Total Afiliada a Seguro Social Afio 2009

Poblacion en seguridad social 2009

IESS 2.850.129

ISSFA 74.727

ISSPOL 56.352

IESS, ISSFA, ISSPOL,

Salud familiares 218.792
3.200.000

Fuente. Registros institucicnales.
Elaboracion: MCDS

CONTEXTO DE UNA AGENCIA ASESORA PRODUCTORA DE SEGUR OS

Conocidos como corredores de seguros o en el mundo anglosajén como
broker, es el intermediario de varias compafiias aseguradoras, sin estar vinculado
en exclusiva a ninguna de ellas y que comercializa contratos de seguro a sus

clientes. El corretaje de seguros en Ecuador lo rige la Superintendencia de

% Poblacion Econémicamente Activa = 10.596.026 habitantes.



Bancos y Seguros y trae consigo beneficios sociales a quienes los contratan
como seguridad, generacidén de empleos para los guayaquilefios, entre otros.

En el sector de asesores productores de seguros, un estudio de la
COPAPROSE (Confederacién Panamericana de Productores de Seguros, 2009)
reflejé que el valor de comisiones ganadas por los brékers* de seguros represent6
el 10,61% frente a las primas totales del mercado asegurador integral ecuatoriano
y que entre los ramos de mas alta participacibn con mayor crecimiento se
encuentra Asistencia Médica (13,9%), Vida Colectiva (8%), Vida Individual (7,4%).

En el sector de microempresas, por medio del Censo Econdémico realizado
en el 2010 por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC)(Observatorio
de la PyME, 2010)se conocié que a nivel nacional existen 2,143 millones de
Microempresas con un crecimiento de por lo menos 34.14% con respecto a afios

anteriores.

Figura 2 Crecimiento Microempresas a Nivel Nacional Ao 2009

Microempresas a nivel Nacional

Periodo 2004-2009
2.500.000

2.000.000
1.500.000
1.000.000

500.000
o |

2004 2005 2006 2007 2008 2009
| Microempresas | 2.151.649 2.169.712 2.131.941 2.111.582 2.072.239 2.142.914

Fuente: INEC -Encuesta Macional de Cmpleo v Desempleo Urbano y Rural ENENDU -
Elaboracion: Observatorio de |a PyME

Segun registros del INEC, el 81% de estas microempresas no tienen
afiliacion al seguro. Con respecto a afios previos la acogida a esta
responsabilidad ha aumentado sin embargo no lo suficiente, manteniendo una

* Corredores o asesores productores.



brecha preocupante pero a la vez traduciéndose en la oportunidad de ingreso
para SATIS S.A.

Figura 3 Crecimiento porcentual Microempresas Afili adas al Seguro

Microempresas a nivel Nacional
(por afiliacion del microempresario al seguro)
Periodo 2004-2009
2.000.000

1.2800.000
1.600.000
1.400.000
1.200.000
1.000.000
800.000
[={alaRalale]
400.000
200.000
o

2004 2005 2006 2007 2008 2009
si Mo
Si ) No o
2004 324.344 1526 1.867.305 85%
2005 304.762 1426 1.864.951 S56%%
2006 348.055 1626 1.783.886 89%%
2007 345.387 16246 1.766.194 S8494%%
2003 383.851 19246 1.688.2388 8126
2009 399.270 19246 1.743.644 S1%%

Fuente: INEC -Encuesta Macional de Empleoc y Dese mpleo Urbanoy Rural ENEMDU-
Elaboracién: Observatorio de la PyME

1.4. NOMBRE DE LA EMPRESA

“SATIS” del término latin “ad satis” que significa “suficientemente™y

“Quantum Satis"®

que se traduce en la “cantidad adecuada”.El nombre de la
empresa asevera nuestro compromiso de brindar los precios y servicios que mas

se ajustan a las necesidades de nuestros clientes sin abrumarlos de informacién.

El nombre debera ser aprobado en la Secretaria General de la Oficina

Matriz de la Superintendencia de Compafias.

1.5. EMPRENDEDOR

Pamela Guevara Torres: Egresada de la carrera Gestion Empresarial

Internacional, posee un solido conocimiento en temas administrativos, asi como

*Satisfacer se compone de: facer — conservando el hacer en su escritura antigua —
y satis, proveniente del latin "ad satis", que quiere decir: suficientemente.

®Abreviado a veces en la literatura especializada como gs o QS.



amplia experiencia en ventas a través de la cual ha logrado mantener excelentes

relaciones comerciales.

1.6. IDEA DEL PRODUCTO

Asesoria directa a microempresas en coberturas de Seguro vy
representacion ante las aseguradoras, ofreciendo los mas variados beneficios con
las primas mas competitivas del mercado por medio de agrupacion en pools

corporativos.

1.7. IDEA DEL NEGOCIO

SATIS comprara al por mayor paquetes de cobertura a las compafias
aseguradoras para vender a grupos de microempresarios coberturas al por
menor. A través de la conformacion de grupos de personas en un paquete
homogéneo (“pools corporativos”) se conseguira primas mas bajas que aquellos

otorgados individualmente.
1.8. TIPO DE EMPRESA
SATIS seréa constituida bajo la figura de una sociedad Anonima, lo cual obliga a la

compafifa a constituirse con dos o mas accionistas’(Superintendencia de Bancos

y Seguros del Ecuador, 2009).

" Razén Social

SATIS S.A.
. Nombre Comercial

SATIS PRODUCTORA ASESORA DE SEGUROS
. R.U.C.S

0919990127001

’ Propietario de una accién o “fraccion” del patrimonio de la empresa.

8 Registro Unico de contribuyente = Identificacién ante Administracion Tributaria.

7



ACCIONISTAS
SATIS se establecera con cinco accionistas, personas naturales y
familiares del responsable del proyecto. En la siguiente tabla se indica el

porcentaje de participacion accionaria:

Tabla 2 Accionistas y Porcentaje de Participacion A ccionaria

ACCIONISTAS VALOR ACCION # ACCIONES [CAPITAL SUSCRITO %
Accionista 1 $ 1.00 400 $ 400.00 0.50
Accionista 2 $ 1.00 100 $ 100.00 0.13
Accionista 3 $ 1.00 100 $ 100.00 0.13
Accionista 4 $ 1.00 100 $ 100.00 0.13
Accionista 5 $ 1.00 100 $ 100.00 0.13

TOTAL 800 1.00

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

Los accionistas cuentan con el soporte econdmico de sus bienes, la renta
generada por sueldos y ahorros; siendo esta ultima, la fuente de inversion. El
accionista mayoritario estard a cargo de la empresa mas las decisionesdeberan
ser respaldadas por todos los socios. Las utilidades,responsabilidades y derechos

se detallaran en el Gobierno Corporativo.

1.9. LA ADMINISTRACION

La Gerencia General debera actuar como representante legal de la
empresa, presentar a los accionistas los resultados de las operaciones y el

desempeiio organizacional.

En vinculacién con los gerentes comerciales planea, dirige y controla las
metas y politicas de SATIS. Se encargara de proveer de contactos y relaciones
empresariales a la compafia. Adicionalmente, una vez cerrada la venta debera

suscribir los respectivos contratos de agenciamiento de seguros con las empresas



de seguros o de medicina prepagada’(Superintendencia de Bancos y Seguros del
Ecuador, 2009)

SATIS por su parte, otorgara al responsable del cargo su sueldo mas
beneficios de Ley en el tiempo respectivo, facilitara su gestion con los recursos
necesarios, movilizacion, capacitaciones y bonificaciones en la medida
conveniente. Cada afio tendra derecho a quince dias de vacaciones acorde a la
Ley(Comision de Legislacion y Codificacion, 1997).

1.10. ORGANIGRAMA

En la estructura de SATIS el grupo de accionistas se ubica en el primer
nivel del organigrama, ellos estaran directamente comunicados con el Gerente
General. En un tercer nivel, se ha ubicado a los Gerentes Comerciales que
estaran en cercana relacion con los ejecutivos de cuenta y contador por servicios
prestados para el correcto manejo de las pdlizas, comisiones y reembolsos que
ameriten revision. La mensajeria, bajo supervision de la Asistente, debera atender
a todos los departamentos, las diligencias se realizaran en orden de prioridad

para beneficio de la empresa. Se le asignara tareas de limpieza.

Figura 4 Organigrama de SATIS
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® Aceptar Dinero por adelantado, en caso de accidente la medicina esta ya cubierta



1.11. DISTRIBUCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

GERENCIA COMERCIAL

La gerencia comercial debera gestionar su cartera de clientes y facilitar
toda la documentacion necesaria a los ejecutivos de cuentas. Entre sus funciones
se destaca la renegociacion con las aseguradoras y los clientes para términos de

compras, formas de pago y coberturas.

De acuerdo al organigrama debera reportarse a la Gerencia General y
mantener con los ejecutivos de cuenta un ambiente favorable para el
cumplimiento de las metas, optimizando los recursos disponibles.Entre los
beneficios, la persona tendra derecho a quince dias de vacaciones acorde a la
Leyademas del pago de su sueldo mas beneficios(Gobierno Nacional de la

Republica del Ecuador, 2010)dentro del tiempo respectivo.

CONTADOR

En definitiva, sera una de los asesores externos mas importantes debido a
que se encarga del reporte y pago a los colaboradores de SATIS primordialmente
y segun normas de la Ley General de Seguros de Ecuador (Superintendencia de
Bancos y Seguros del Ecuador, 2009) debera cumplir con:

* Remitir anualmente, adjunto a los estados financieros de SATIS, la
némina de los accionistas y representantes legales y mantener
actualizados los referidos nombramientos.

e Pagar la contribuciébn respectiva del sostenimiento de la
Superintendencia de Bancos y Seguros.

» Conservar archivos actualizados con todos los registros de ingresos
y egresos de las operaciones de SATIS sobre el giro de los

negocios. Presentar la informacién de las obligaciones cada afio.

10



EJECUTIVOS DE CUENTA

Una vez que recibe la informacion del Gerente Comercial, el ejecutivo de
cuenta es el que se encarga de la retencion y fidelidad del cliente. Debera cuidar
que el contrato de seguro se mantenga vigente y gestionar la oportuna
renovacion.

De acuerdo a lo estipulado (Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador,
2009) debera firmar las propuestas o cotizaciones que tramiten y verificar que

cumplan con las exigencias técnicas del riesgo que le sean aplicables y:

Asesorar al cliente en forma veraz, detallada y permanente acerca de las
condiciones del contrato; y, responder por el correcto manejo y mantener bajo

estricta reserva toda cotizacion que fuere entregada por las empresas de seguros.

SATIS le proveera del pago de su sueldo dentro del periodo respectivo
mas los beneficios de Ley. El horario debera ser flexible en beneficio de ambas
partes y basado en rendimiento alcanzado. Cada afio tendra derecho a quince

dias de vacaciones acorde a la Ley.

ASISTENTE

Sus funciones como asistente administrativo involucraran apoyar la gestion
de la Gerencia General, estar en alto grado de coordinacién con los Gerentes
Comerciales y demas empleados y debera supervisar las rutas y actividades de

los mensajeros.

Entre otras funciones debera: Tramitar correspondencia, recepciéon de
documentos y archivo de documentos, atender llamadas telefonicas y visitas. Al
afo de laborar en SATIS tiene derecho a los beneficios adicionales a su sueldo y
a quince dias de vacaciones acorde a la Ley (Comision de Legislacion y
Codificacion, 1997).
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MENSAJERO/LIMPIEZA

El mensajero realizara tramites bancarios y entrega de documentaciéon. Se
le asignara las labores de limpieza general de la oficina. El pago de su sueldo,
mas beneficios de Ley, se realizara dentro de los limites establecidos en el
Cbédigo de Trabajo (Comision de Legislacion y Codificacién, 1997).
Adicionalmente gozara de quince dias de vacaciones al afio de trabajar en la

empresa.

1.12. GOBIERNO CORPORATIVO

SATIS se remitira a la Ley de Compaiiias (Honorable Congreso Nacional,
2007) para determinar su Gobierno Corporativo. Las facultades de los accionistas
son, entreotras: resolver todo aumento de capital autorizado; nombrar y remover a
personal de la compafia;recibir los balances generales, estado de pérdidas y

ganancias, informes gerenciales, y las actas de las juntas generales.

La distribuciéon a los accionistas de las utilidades debera realizarse en
proporcion a lo que pagaron por sus acciones. Entre ellos sélo podra repartirse el

resultado del beneficio neto y que se obtuvo del balance anual.

Los dividendos se distribuiran segun la participacion de cada accionista
posterior a la designacion del 70% de la utilidad neta para reinversion.
Lasmedidas que vayan a implementarse o modificarse sobre aumento de capital,
estrategia de reinversion u otra decision societaria deberan contar con una
mayoria de votosen la Junta General de Accionistas. SATIS en este respecto
debera cumplir anualmente con los estados financieros y la némina de los
accionistas y representantes legales y mantener actualizados los referidos

nombramientos (Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador, 2009).

10g| porcentaje debera alcanzar el 51% del peso accionario.
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1.13. COSTOS ADMINISTRATIVOS

1.13.1.GASTOS DE CONSTITUCION

Inicialmente se debera cancelar los honorarios del abogado*'quien estara
encargado de todos los trdmites en la Notaria Puablica respectiva y en la
Superintendencia de Compainiias, también de la redaccion y entrega del acta de
constitucion de SATIS; exceptuando la inscripcion en el Registro Mercantil, el
nombramiento del Presidente, Vicepresidente y Gerente General de la compafia
gue deberé realizar la empresa y que representan USD$25 por cada ejecutivo. El
tramite de publicacion requerido, se contratara con el periédico El Telégrafo con

un valor aproximado de USD$50.

SATIS debera realizar un pago de USD$400a la cuenta de la
Superintendencia de Compafias (sera devuelto posteriormente), que es el 50%
del capital suscrito. Su capital autorizado podra ascender hasta un 50% del capital
suscrito es decirUSD$1600".

1.13.2. SALARIOS MAS BENEFICIOS DE LEY

SATIS debera destinarel valor mensual que se detalla en la siguiente

tablaal pago de sueldos y salarios, incluidos los beneficios.
Tabla 3 SUELDOS MAS BENEFICIOS DE LEY

SATIS S.A.
CARGOS SUELDO DECIMO DECIMO FONDO DE| APORTE TOTAL
TERCERO | CUARTO* |VACACIONES| RESERVA |PATRONAL**| MENSUAL
GERENTE $1.000,00 | $ 83,33 S 243258 41,67 |$ 8233 |S$ 121,50 $1.354,17
ASISTENTE S 340,00 |3 28,33 | S 2433 |8 14,17 | $§ 2833 |3 41,31 | $ 476,48
GERENTE COMERCIAL S 450,00 | S 37,50 | S 2433 |8 1875 |$% 37,50 |S 54,68 | $ 622,76
EJECUTIVO DE CUENTA1 | § 350,00 | $ 29,17 | S 2433 | § 1458 | § 29,17 | S 42,53 | § 489,78
EJECUTIVO DECUENTA2 | S 350,00 | $ 29,17 | S 2433 | 5§ 1458 | § 29,17 | S 42,53 | $ 489,78
MENSAJERO S 296,00 (5% 24,67 | S 2433 | 8 12,33 | $ 2467 | S 35,96 | $ 417,96
$2.786,00 | $ 232,17 | $ 146,00 $ 11608 | § 232,17 | $ 338,50 | §3.850,92

* Sueldo basico unificado 2012 es USD$292
** Aporte patronal de 11,15% + Aporte IECE de 0,5% + Aporte CECAP de 0,5%
FUENTE: AMALISIS DE CAMPD 2012 ! AUTOR: PAMELA GUEY AR

Se ha considerado un valor aproximado de USD$500

!2 Informacién obtenida a través de consultas a empresarios.
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Se observa cada rubro destinado a los aportes, vacaciones y beneficios de
Décimo Tercer y décimo cuarto sueldo. Los célculos son estipulados acorde a la
informacion encontrada sobre los aportes de la compaiia (IESS, 2012) y los

ingresos obligatorios de un empleado (Ministerio de Relaciones Laborales, 2011).

1.14. PLAN ESTRATEGICO

La junta general de accionistas implementara un sistema de negocios de
reinversion para agregar valor a SATIS. Los procesos deberan ser reforzados por
la supervision de la Gerencia General, estableciendo los cédigos de controles a
las Gerencias subordinadas y éstos, a la vez, promoviendo la autoevaluacion

periddica de los resultados ante los asesores.

Los Gerentes Comerciales reflejaran el cumplimiento de sus metas a través
de sus reportes y de la retroalimentacion de nuestros socios comerciales

(aseguradoras) como también de los clientes.
1.14.1. MISION
Asesorar a micro-empresarios en la adquisicion de seguros que cuiden su
negocio y personal, a través de la conformacién de “pools corporativos” con un
alto poder de negociacion para la obtencién de grandes beneficios y bajos
precios.

1.14.2. VISION

Convertirnos en una de las Agencias Productoras Asesoras de Seguros

mas reconocidas dentro del &mbito micro-empresarial.
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1.14.3. PRINCIPIOS

Respetar los derechos de los grupos de interés y alentar la cooperacion

activa entre la empresa y dichos grupos.
Asegurar gue la informacién fluya de manera precisa y regular acerca de
los resultados de la empresa protegiendo los derechos de los accionistas y el trato

equitativo de los mismos.

Contar con un Directorio que defina las estrategias de la empresa, con

control eficaz y responsabilidad hacia la empresa y sus accionistas.
1.15. OBJETIVOS DEL PROYECTO
1.15.1. GENERAL
Determinar la viabilidad econ6mica, de mercado y técnica para la
implementacion de una agencia asesora productora de seguros en la ciudad de
Guayaquil.

1.15.2. ESPECIFICOS

. Desarrollar un estudio de costos, gastos incurridos para la constitucion y

puesta en marcha de la empresa.

. Realizar una investigacion de mercados y respectiva exploraciéon de las

necesidades que deberan ser cubiertas.

. Evaluar el retorno econémico esperado para los accionistas.

1.16. ANALISIS FODA
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A continuacion se presentan: los factores internos que la empresa
controla,nuestras principales fortalezas y debilidades; los factores externos,

oportunidades y amenazas del mercado que el sector ejerce en SATIS.

1.16.1. FORTALEZAS DE SATIS

1.- Contratacion de Personal con vasto conocimiento en Seguros mas la
capacitacion recibida por SATIS y por las aseguradoras contratadas.

2.- Cartera inicial establecida a través de nuestros Gerentes Comerciales.

3.- Excelentes relaciones con diferentes compafias aseguradoras que permitiran
negociar en mejores términos.

4.- Aplicacion de sistemas de informacion que permitiran la optimizacion de

tiempo y procesos de la organizacion

1.16.2. OPORTUNIDADES DEL SECTOR

1.- Cultura creciente de contratacién de seguros a nivel nacional.

2.- Reducido numero de brokers interesados en microempresas, siendo un
trabajo minucioso en comparacion con grandes clientes corporativos.

3.- Crecimiento acelerado en el numero de micro-empresarios ecuatorianos por
las facilidades y créditos para estos por parte del Estado.

4.- El actual interés del Estado por el seguro de los ciudadanos.

1.16.3. DEBILIDADES DE SATIS

1.- Contratacion de poco personal, al inicio de las actividades lo que podria
suponer recarga de funciones.

2.- Nuevos en el mercado asegurador.

3.- La empresa no cuenta con un software especializado en la cotizacion de

coberturas.
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1.16.4. AMENAZAS DEL SECTOR

1.- Interés repentino de grandes brokers por el sector micro-empresarial.
2.- Nuevas regulaciones en el sector de salud u otros que afecten directamente al

negocio por parte del Estado.

llustracion 1 MATRIZ FODA

MATRIZ DE FORMULACION DE ESTRATEGIAS - SATIS S.A.
FORTALEZAS DEBILIDADES

1. COMTRATACION DE PERSONAL
CAFACITADO CON EXFERIENCIA EM EL

1. DEFICIT DE PERSONAL ¥ POSIELE

MERCADN. RECARGA DE FUMNCIOMNES
2, ACTUALIZACIAON CONSTANTE PARA,
OFRECER ¥ARIEDAD DE PRECIOS Y 2 EMPRESA MUEYS EM EL MERCADO
SERVICIOS
3. EXCELENTES RELACIOMES CON SOCIOS | 2 DEPEMDENCIA DE LA GESTION OE
COMERCIALES. ASEGURADORAS
4. OPTIMIZACION DE TIEMPO 4. LIMITADD COMTROL % COMFIDENCIALIDAD
PROCESOS DE LA ORGANIZACIEN DE INFORRMACICN

DOPORTUNIDADES ESTRATEGIAS

1. SE MANTEMDRA UN AMBIEMTE DE RESPETO & LOS COLABORADORES, EMEL

1. CULTURA CRECIENTE DE

COMTRATACION DE SEGUROS ASPECTOECONAMICO Y EM EL LABORAL, DELIMEAMDO LAS FUNCIOMES PARA EL
DESEMPERD PRODUCTIMO DE ELLOS.

2. BAJD INTERES DE BROKERS POR 2.EL TIEMPO OE RESPUESTA PODRA SER COMTROLADO AL COMEINAR EM LAS

CUENTAS MICROEMFRESARIALES COBERTURAS ASEGURADDRAS GUE OFREZCAN REEMEOLSOS RAFIDOS

3. POTEMCIAL CRECIMIENTO DE
CARTERA POR INCREMEMNTO DE MICRO

SECTOR DE | EMPRESAS
sEGUROS |+ TECHOLOGEA 8y ANZADA EMEMISION | 4 PARA EXITAR EL "INTERCAMEID" DE CLIEMTES ENTRE NUESTRA EMPRESA ¥ OTRA,

2 CamMPAfia AGRESIA & TRAVES DE NUESTROS PROGR.AMAS DE MERCADEDS ¥
FOSICIONAMIENTO

DEPOLIZAS Y COBERTURAS EL GEREMTE GEMERAL REALIZARA YISITAS ESPORADICAS AL CLIEMTE PARA QUE MO
REOUCIEMOOLOS COSTOS POR SOLO ESTE RELACIONADD COK UN EJECUTIVD DE CUEMT.A EN PARTICULAR: 51 MO COM
OOCUMENTACION FISICA LA COMPARIA.

AMENAZAS 5. SATIS DEEERA ESTAR SIEMPRE EWOLUCIONANDO Y WO S0L0 "OBSERWANDO" LOS
1. INGRES0 DE COMPETIDORES EMEL MOVIMIENTOS DEL SECTOR ASEGURADOR, LA COMTIMUA EXPLORACION DOE MERC.ADO
MERCADO DE SATIS ESIMPORTAMTE.

2. CAMEBIDS Y REGULACIONES DEL
ESTADDEMN TEMAS DE 528LUD, SUELDOS
OINTERMEDIARIOS.

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

La parte més importante de haber realizado las listas anteriores es
encontrar las soluciones, o estrategias que se detallan en la matriz de la

llustracion 1.
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CAPITULO 1l

2.PLAN DE MARKETING

2.1.INVESTIGACION DE MERCADOS

TARGET
Las proyecciones en este informe se basan en el deseo de SATIS de

abarcar el sector micro-empresarial, actualmente desatendido.

CLIENTES

El cliente de SATIS serd el micro-empresario en la ciudad de Guayaquil
como punto inicial de nuestro analisis a cinco afios. Se incluye una matriz de las
caracteristicas de nuestro cliente. En el inciso “Encuestas” se detallara a

profundidad el perfil de mercado.

Tabla 4 MATRIZ DE CLIENTES Y ESTIMACION DE DATOS
| ANALISIS DE CLIENTES

Edad Promedio y género? 18-35 afos. Sexo indistinto.
Cuanto esta dispuesto a pagar? Menos que el costo por seguro individual
Doénde estan ubicados y donde

compran? Zona Norte y Céntrica de la ciudad de Guayaquil
Coémo compran? (cantidades, No adquieren servicios privados por el costo, el
formas de pago) IESS es su Unica opcion

Cada cuanto compran? Medio nivel de siniestralidad

Qué necesidades tienen?
(relacionadas con sus productos o|Proteccion de sus negocios y bienes, atencion

Servicios) del sector asegurador.

Como cree usted que sus Por medio de seguros contra Incendio o Robo
productos y servicios cubriran por ejemplo con primas bajas por poder de
esas necesidades? mayoria

2.2.CONSUMIDORES
Entre nuestros consumidores encontramos no solo a los titulares de las
coberturas sino también a sus familias (esposa/esposo e hijos) que suelen

trabajar en la misma empresa y los empleados de ésta.
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Tabla 5 MATRIZ DE CONSUMIDORES E IDENTIFICACION DE ROLES

| MATRIZ DE IDENTIFICACION DE ROLES

Quién es la persona que realiza la compra

Micro-empresario

Quién es la persona que influye en la compra

Micro-empresario

Quién es la persona que decide la compra

Micro-empresario

Quién es la persona que usa el producto

Micro-empresario, familia y

empleados

2.3.INFORME DE LA COMPETENCIA

2.3.1.ASESORES PRODUCTORES DEL SECTOR

La agencia con mayor aceptacion en la ciudad segun el ranking de
comisiones ganadas en el 2010(Superintendencia de Bancos y Seguros, 2010)es

Ecuaprimas Cia. Ltda. con una diferencia porcentual de 10 con respecto a la

segunda ubicacion dentro del ranking.

Tabla 6RANKING DE COMISIONES

AGENCIAS ASESORAS PRODUCTORAS DE SEGUROS
FECHA DE CORTE: 31/12/2010
No. RAZON SOCIAL. Valor US$ % Porcentaje
1 |ECUAPRIMAS CIA. LTDA. $ 4,509,624.29 19.17
2 |ZH.M. ZULOAGA, HIDALGO & MAQUILON S.A. $2,177,823.00 9.26
3 |COLCORDES SOCIEDAD ANONIMA $2,165,894.41 9.21
4 |COLARIS. A. $1,488,160.65 6.33
5 |CETISEGUROS S.A. $1,098,742.06 4.67
6 |ECUAPATRIA CIA. LTDA. $1,059,198.21 4.5
7 |SERVISEGUROS S.A. $ 717,257.80 3.05
8 |ROSENEY SALCEDO YASOCIADOS S.A. RSA $ 572,900.32 2.44
9 |EL SOL S.A. $ 568,984.00 2.42
10 |DATILES SEGUDATILES S.A. $ 548,207.96 2.33
11 |DASU CIA. LTDA. $ 495,004.41 2.1
12 |OMNISEGUROS CIA. LTDA. $ 462,260.11 1.96
LUIS ERNESTO CEVALLOS, AGENCIA
13 ASESORA PRODUCTORA DE SEGUROS $ 458,641.94 195
14 |DEL PACIFICO CIA. LTDA. $ 440,265.33 1.87
15 |ATESEGU ATS S.A. $ 385,295.86 1.64

2.3.2.INFORMACION DE CADA COMPETIDOR

Se ha realizado un analisis de las paginas web de los corredores ubicadas
en los primeros lugares del ranking de la Superintendencia de Compafiias. A
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través de éstos, se ha podido corroborar que estas agencias no poseen servicios
dirigidos a microempresas ya que todas mencionan servicios para “grandes”

empresas y de “alto” valor.

2.4. ENTREVISTAS

2.4.1.ENTREVISTA A PROFUNDIDAD

Entrevistadora
Srta. Pamela Guevara

Persona entrevistada

Sr. Bismarck Chavez - Duefio y gerente general de Ecuapdlizas.

Razones y expectativas

Con el objeto de establecer una vision coherente sobre el mundo de
seguros, se consideré importante conocer la opinibn de una persona quién
ademas de estar en el negocio también ha sido un emprendedor al iniciar desde

cero una compairiia de seguros.

Contexto y circunstancia

Se hizo el acercamiento al empresario a través de un contacto en comun
luego de lo cual se ofrecié a realizar la entrevista, ésta se realiz6 en conferencia
electronica ya que lamentablemente no contaba con mucho tiempo. El
entrevistado estaba en su hogar, cdmodamente ubicado en su estudio y sin

interrupciones.

Transcripcion

Bismarck empez6 en el area aseguradora gracias a un conocido que lo
contraté cuando era joven (a los 20 afios). Sefialé que trabajar con intangibles es
mucho menos complicado, se puede responder pronto y respaldar cualquier

siniestro. Al preguntar cuanto era su alcance de coberturas, respondio que, en su
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caso, maneja todas las ramas de seguros tanto nacionales como internacionales

abarcando un mercado total de 150 compafias y 720 clientes individuales.

Se le pregunté sobre sus inicios y las razones que tuvo para iniciar su
propia compaifiia, e indicé que al identificar las necesidades de amigos y
familiares que estaban desatendidas (0 pobremente cubiertas) empez6 su propio
negocio 15 afos atras. Luego, al preguntar sobre el factor mas importante para
alcanzar el éxito en este sector, no dudoé en indicar que los resultados se fueron
observando a través de la experiencia adquirida por el capital humano, en la
medida que se desarrollaba el negocio; aunque sefalé que los estudios

universitarios si le sirvieron de base.

Las mas grandes dificultades que tuvo que atravesar fueron en primer
lugar, la competencia, situacion a la que se enfrentara SATIS, asi como la falta de

seriedad de las aseguradoras y la falta de capital para desarrollar los proyectos.

Para hacer frente a estos obstaculos, considera que es importante:
adaptarse a los cambios y exigencias del mercado; tener un servicio
personalizado y siempre buscar la excelencia en los procesos; luego, cumplir las

promesas realizadas a los clientes; y, ser rentable.

Actualmente el mercado de los seguros, segun su perspectiva, se
encuentra en un importante periodo de crecimiento debido a la cultura impuesta
por las nuevas leyes gubernamentales, lo que permite a las compafias de

seguros su crecimiento.
2.4.2. ENCUESTAS A MICROEMPRESARIOS
4 Hipotesis inicial

En los segmentos anteriores se ha detallado las expectativas que SATIS
tiene sobre los deseos de los clientes y consumidores, asi como el perfil de éstos.
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Consideramos que SATIS deberd tener un acercamiento a
microempresarios del sector norte y centro de la ciudad, ademas las edades
oscilaran entre 18-35 afios y la decision de adquirir los servicios es finalmente del

duenio.

v Proceso de la investigacion

El comportamiento humano puede tener mas de una motivacion (Parada,
2009)y ningun comportamiento es casual, sino motivado; es decir, esta orientado
hacia objetivos, por lo que se procedié a preparar las respectivas encuestas de
manera tal que se pueda determinar el grado de confianza, aceptacion,
conocimiento y necesidades dentro del sector de seguros a microempresarios de

la ciudad de Guayaquil.

Figura 5 Jerarquia de Necesidades de Maslow

LY
Cd

Autorrealizacion

Crecimiento

Sociales

Fisiologicas

Supervivencia

L
.

v Aplicacion de la encuesta

Doce preguntas fueron debidamente enfocadas, segun la piramide de la
Figura 5(Maslow, 1943) donde las necesidades primarias refieren a asuntos
elementales para vivir como la alimentacion y el sustento fisioldgico; la necesidad
de crecimiento de las personas deriva en la autorrealizacion, atravesando el nivel

de estima y de relaciones sociales que ellas hayan establecido.
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En el segundo nivel estan las necesidades de conservacion, las cuales
permiten conservar los elementos basicos y a la vez sentirnos saludables y

seguros. Siendo este el tema a enfocarnos en los siguientes incisos.

v Poblaciéon y muestra

Para el desarrollo de la investigacion exploratoria se usé como referencia el
total de microempresas que existen en el Guayas llegando a 438.104 segun las
estadisticas reflejadas en la Encuesta Nacional de Empleo y Desempleo Urbano
Rural(Observatorio de la PyME, 2010).

Figura 6 Variacion en el crecimiento de Microempres  as del Guayas

Microempresas -Guayas-
Periodo 2004-2009
600.000
500.000 - DOREEE  EEEEEERE - S -
400.000 - EEESREEEN EEEEEERE - - S - - - - - - - [ - - -
300.000
200.000 - DOGEREE  EEEEEERE - - - -
100.000 - EEESREEEN EEEEEEEE - - S - - - - - - - [ - - -
4] . .
2004 2008 2006 2007 2008 2009
m Microempresas 552.029 545.859 518.138 530.456 533.083 438.104
Fuente: INEC -Encuesta Nacional de Empleoc y Desempleo Urbano y Rural ENENMDU-
Eleboraciéon: Observatorio de la PyME

4 Tratamiento estadistico

De la poblacién total en la provincia de Guayas hemos considerado
100.000 microempresas que representan nuestros clientes potenciales; con un
margen de error del 10% obtenemos un total de 100 personas que deberan ser
encuestadas.
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Tabla 7 Margenes de error por determinada poblacion

v

BOBLACION MARGENES DE ERROR

1% 2% 3% 4% 5% 10 %

500 222 83

1.000 385 286 91

5.000 1.667 909 556 370 98

10.000 5.000 2.000 1.000 588 385 99

50.000 8.333 2.381 1.087 617 397 100

100.000 9.091 2.439 1.099 621 398 100

Fuente: Instituto Nacional de Seguridad e Higiene en el Trabajo (Espafia)

Conclusiones

A continuacion se detallara la distribucion de las variables en la muestra, relacion

entre ellas, y las inferencias que pueden hacerse a la poblacion:

Una de las preguntas analizadas a nuestros encuestados fue quién

influyd en la decision para elegir el seguro que po  seia, conociendo que todos

contaban con Seguro Social, se descubrié que las mujeres casadas en un rango

de 26 a 35 afos adquiririan su seguro privado a través de un vendedor. Se

apreci6 a través del proceso que es mas comun el acercamiento de un

representante de seguros para ofrecer beneficios de coberturas.

Figura 7 Resultado Encuesta — Pregunta Influencia - Mujeres

MUJERES: PERSONA QUE INFLUYE EN LA ELECCION DEL SEGURO

12

10

11

B BROKER

M NO SABE
PERSONA

M VENDEDOR

18a25|26a35|35a45

11 1 1 111 1

26a35|35a45| 450 |18a25|26a35|35a45|18a25|26a35|35a45
mas

DIVORCIADO SOLTERO UNION LIBRE

450
mas

CASADO

' FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA
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Con el sexo masculino, sucede algo también importante de destacar: entre
las edades de 18 a 25 afios la mayor parte de personas no sabe quien influiria o
ha influido en su decision de adquirir un seguro. Esto se debe a que, muchos de
ellos tienen un seguro impuesto por la compairiia en la que laboran y en parte por
no tener informacion precisa de beneficios o servicios que ofrecen las
aseguradoras y los brokers; sin embargo, el 27,65% de los encuestados

adquiririan estos a través de un vendedor.

Figura 8 Resultado de encuesta- Pregunta Influencia - Hombres

HOMBRES PERSONA QUE INFLUYE EN LA ELECCION DEL SEGURO

M BROKER
3 [ NO SABE
PERSONA

M VENDEDOR

450 |18a25|26a35
mas

35a45| 450 450
mas mas

CASADO DIVORCIADO SOLTERO UNION LIBRE VIUDO

‘ FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

En cuanto al grado de satisfaccién que las mujeres poseen de su compaiiia
de seguros, el 39,62% de ellas respondieron “bajo”: se observa que la mayoria de
ellas pertenece al grupo de casadas con edades entre 26 y 35 afios lo cual se
debe al aumento en el costo de una prima en una cobertura para mujeres en

“edad fértil”.
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Figura 9 Resultado Encuesta - Pregunta Satisfaccion - Mujeres

MUJERES: GRADO DE SATISFACCION DE LA COMPARIA DE SEGUROS ACTUAL

12

10

11

MLACEPTABLE

W ALTO
4 mBAJO

= NS/NC

DIVORCIADO

’ FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

Se analiza al grupo de sexo masculino, el 51% de los entrevistados no

sabia realmente si estaba contento 0 no con su compafia actual, la mayoria de

ellos estdn bajo el estado civil “soltero” y el 29,78% considera “aceptable” el

servicio de su compainiia actual de los cuales el 64,5% son “casados”.

Figura 10 Resultado Encuesta - Pregunta Satisfacci6 n - Hombres

HOMBRES: GRADO DE SATISFACCION DE LA COMPARNIA DE SEGUROS ACTUAL

B ACEPTABLE
MLALTO

W BAJO
m NS/NC

CASADO DIYORCIADO SOLTERO UNION LIBRE

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

Se incluyd una pregunta para saber que atributos consideraria importantes

al elegir un bréker de seguros, no se desagregara por sexo ya que se concluye

que los encuestados prefieren una combinacion de servicios que prioriza la
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rapidez de respuesta frente a un siniestro o reclamacion y una prima baja con alta

cobertura.

Figura 11 Resultados Encuesta - Pregunta Atributos Broker

ATRIBUTOS CONSIDERADOS IMPORTANTES EN UN BROKER

25
20
| |
15 COMBINACION
M DISPOSICION
10 M INFORMACION
B NS/NC
5 M PRIMA
I | M RAPIDEZ
0 | | | | 1 | I . | | | | | 1 | | | | I | |
18a| 26a | 35a | 450 26a|35a|450 26a|35a | 450 18a| 26a|35a 450|450
25 | 35 | 45 | mas| 35 | 45 | mas| 25 45 | mas| 25 | 35 | 45 | mas | mas
CASADO DIVORCIADO SOLTERO UNION LIBRE 1UD

‘ FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

Se considerd averiguar sobre la importancia que los encuestados le dan a
los ramos de Asistencia Médica y Vida ya que estos, después de Vehiculos, son
los que representaran mayor importancia para SATIS. En el grupo de las mujeres,
de las 53 personas encuestadas el 54.71% considera que ambos ramos son

importantes; de estas el 68,96% estan casadas o en union libre.

Figura 12 Resultados Encuesta - Pregunta Cobertura  Importante - Mujeres

MUJERES: COBERTURA MAS IMPORTANTE ENTRE ASIST. MEDICA Y VIDA

[
o

N W d 1 O N 0 ©

1 1 1 1 1 1 1 1 1111 11 1

[y

o

18a25
26a35
35a45
26a35
35a45
18a25
26a35
35a45
18a25
26a35
35a45
450 mds

450 més
450 més

CASADO DIVORCIADO SOLTERO UNION LIBRE VIUDO

B ASISTENCIA H NINGUNO W VIDA H ASISTY VIDA

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA
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Para los hombres, 47 del total de encuestados, el 36.17% considera que
ambos ramos son importantes de los cuales la mayoria son casados. El 27.65%
del total de encuestados se inclina por la Asistencia Médica y el 25.53% por Vida.

El resto no tuvo preferencia por ningan ramo.

Figura 13 Resultados Encuesta - Pregunta Cobertura Importante - Hombres

HOMBRES: COBERTURA MAS IMPORTANTE ENTRE ASIST. MEDICA Y VIDA

[y
[y
[y
[y
[y
[y
[y
[y
[y

35a45
450 mds
18225
26a35
35a45

DIVORCIADO SOLTERO UNION LIBRE

B ASISTENCIA B NINGUNO VIDA M ASISTY VIDA

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

En la siguiente pregunta, se desea establecer el tipo de cobertura de
nuestro mercado objetivo para reforzar en SATIS. En el aglomerado se encuentra
que el 84.9% de las mujeres prefieren mas de una cobertura en su poliza de las
cuales el 51,1% son casadas. La combinacidén total con mayor preferencia es
varios, ademas con un gran porcentaje de personas que requieren Cobertura al

recién nacido.

28



Figura 14 Resultados Encuesta - Pregunta Cobertura  Bréker - Mujeres

MUJERES: COBERTURA DESEADA CON UN BROKER

18 17
16
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CASADO DIVORCIADO SOLTERO UNION LIBRE VIUDO
I ASISTENCIA MEDICA Il COMBINACION MUERTE ACCIDENTAL B VIDA

‘ FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

Observemos en la siguiente grafica que también las personas encuestadas
del sexo masculino prefieren mas de una cobertura a la vez, los resultados
indicaron que una abrumadora mayoria priorizé Vida y Asistencia Médica pero
que, al contrario de las mujeres, este segmento requiere cobertura por muerte

accidental y/o desmembracion.

Figura 15 Resultados Encuesta - Pregunta Cobertura  Importante - Hombres

HOMBRES: COBERTURA DESEADA CON UN BROKER

3 3
2
1 1 I 11

18a25 26a35 35a45 45omas|450mas| 18a25 26a35 35a45 45o0omaés| 18a25 26a35 35a45 450 mas

45 o mas

CASADO SOLTERO UNION LIBRE VIUDO

W ACCIDENTES M ASISTENCIA MEDICA W COMBINACION M INCAPACIDAD B MUERTE ACCIDENTAL W VIDA

’ FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA ‘

Esta tendencia no es indiferente para la realidad ecuatoriana debido al
interés innato de la mujer por cuidar de sus hijos mientras el hombre de cuidar su
integridad ya que esta mas expuesto en sus labores diarias y vehiculos medios

por los cuales proveen a su familia.
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2.5.REPORTE (Implicaciones de los resultados)

Se resume los resultados generados de la encuesta realizada y se

puntualizan de la siguiente manera:

. Las mujeres de 26 a 35 afios que tenian un grado de satisfaccion “bajo” con
su compafia de seguros consideran importante la cobertura de Asistencia
Médica y Vida enfatizando la cobertura al recién nacido y no tenian
conocimiento sobre la existencia de “pools corporativos”

. Los hombres de 26 a 45 afios con un grado de satisfaccion aceptable y bajo,
consideran importante la cobertura de Asistencia Médica y Vida enfatizando
la cobertura por Muerte accidental y/o desmembracion.

. Los hombres con un grado de satisfaccion aceptable consideran que es por
la falta de rapidez en respuesta, igual que las mujeres. Esto nos permite ver
que nuestro enfoque de rapidez y atencidon seran la mejor manera de
acercamiento.

. Asi mismo observamos que las personas que se mostraban indiferentes
ante los servicios de un broker es debido a la falta de comprension ante los
seguros ofrecidos. Es decir, mantener nuestro enfoque de “informacién

suficiente” sera la mejor opcién.

2.6.PROPUESTAS DE MERCADO

2.6.1.DEMANDA INSATISFECHA

En la encuesta realizada a nivel nacional (Observatorio de la PyME, 2010)

se destaca que del total de las microempresas existentes en la provincia del

Guayas el 87% no tiene afiliacion al seguro.
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Figura 16 Variacion Microempresas de Guayas Afiliad as al Seguro

Microempresas - Guayas-
(por afiliacion del microempresario al seguro)
Periodo 2004-2009
o00.000

SC0.000

400.000

= 1n To o T T T e T et

s o a0 o e e e e

100.000 o

(s ]

2004 2005 2006 2007 2008 2009
Si Moo
Si Zo No Zo
2004 52.633 10246 499.396 29026
2005 A48.925 924 496.934 9126
2006 66.887 1326 451.251 8726
2007 74.213 1426 A456.243 8626
2008 23.49424 1626 449.660 S4a42%
2009 58.898 13226 I79.206 S72%

Fuente: INEC -Encuesta Nacional de Emplec v Desemplec Urbanoy Rural ENERMD U -
Elaboracidon: Observatorio de la PyME

Segun el andlisis realizado de la investigacién de mercado se descubri6 las
razones por las cuales no adquieren seguro. En el reporte presentado se deriva
gue la mayoria de microempresarios no cuenta con informacion “facil de asimilar”,
ellos no desean “papeleo” o recibir personas que les “quiten el tiempo”. Lo
importante, reiteramos, es la protecciéon del microempresario y de sus familias

como descubrimos en el anterior inciso.

2.6.2.PRODUCTO

La diferenciacion de SATIS radica principalmente en que aseguramos a
microempresarios. El interés de los brokers lideres es acaparar compafias
grandes en las que conformar un pool corporativo no les tomara mucho tiempo.
No asi, SATIS se dirige a las pequefias empresas, evalla sus necesidades, las
“empaca” en una cobertura en la que se encuentran otras y se accede a una
prima mas competitiva que contratando directamente. Todo esto mas la asesoria

de nuestros ejecutivos de cuenta para el uso integral de sus beneficios.

Las necesidades que satisfacemos son las de:
. Atender un sector minusvalorado con alta necesidad de asegurarse

ya que son los generadores de ingresos para sus familias.
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. Asesoria con un sistema de comunicacion contintia con los clientes
de SATIS; a fin de informar sobre beneficios pero también del

maximo uso de ellos.

Entre los diferentes servicios constan:

4 Proveer de asesoria integra en Seguros

4 Asesorar, recomendar y promover seguros varios con aseguradoras solidas
y reconocidas de la ciudad de Guayaquil

v Asesorar, resaltar y promover seguros con las compafias aseguradoras

mas destacadas y solventes del Ecuador.

Estos factores son los determinantes a la hora de elegir a SATIS
PRODUCTORA ASESORA DE SEGUROS. Con la experiencia, seriedad y ética
en Seguros Personales y de alguna forma contribuir al desarrollo econémico de la

ciudad de Guayaquil.

2.6.3.PRECIO

Los precios se daran segun el tipo de plan:

Vida

Tablas biométricas: Se utilizan para calcular la prima de un seguro de vida
basandose en las tablas de mortalidad, las cuales son el instrumento que permite
establecer las probabilidades de muerte y supervivencia de las personas en
funcién a la edad. Es por esto que cada cliente es diferente dependiendo de sus

habitos. Actualmente se lo valora mediante el esquema de fumador o no fumador.

Mercadeo Micro-Empresarial es un modelo lider de producto ofrecido con
coberturas en Céancer, Accidentes Personales, Renta Hospitalaria, Gastos
meédicos por accidente, Incapacidad y Beca Estudiantil. Brinda proteccion
adicional a cualquier programa de seguros que ya posean los trabajadores,

incrementa la lealtad de los empleados de la compafiia.
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Los planes son los siguientes:

Tabla 8: Plan Mercadeo Empresarial
PLATINUM GOLD SILVER
* | Muerte o ITP Accidental $ 100.000,00 | | $ 60.000,00 | | $ 30.000,00
Diagnostico Positivo de
Cancer $ 15.000,00 | | $ 10.000,00 | | $ 5.000,00
Renta Mensual durante 12
meses por Cancer $ 250,00 | | $ 200,00 | | $ 150,00

Prima mensual incluido

impuestos

Titular o Cényuge c/u $ 14400 $ 9,10 @ $ 4,90

* INCLUYE ASISTENCIA EXEQUIAL

FUENTE: ACE SEGUROS / AUTOR: ACE SEGUROS ‘

El seguro por Muerte Accidental o Incapacidad Total y Permanente por

Accidentes que se ofrece esta disefiado especialmente para respaldar a la familia

en caso de fallecimiento o incapacidad total y permanente, ademas brinda

cobertura de cancer para poder enfrentar los momentos y presiones econdémicas

gue un cancer conlleva.

Tabla 9 GASTOS MEDICOS POR ACCIDENTE

PLATINUM GOLD SILVER
Reembolso de Gastos Médicos por
Accidente $ 5.000,00 $ 2.500,00 $1.500,00
Prima mensual incluido impuestos
Titular, Conyuge o Hijos c/u $ 235 @ $ 1,40

FUENTE: ACE SEGUROS / AUTOR: ACE SEGUROS
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Con la cobertura de Gastos Médicos por Accidente el Asegurado recibe el
reembolso de gastos médicos por accidente sin deducibles. Puede ser

complementado con cualquier otro plan de seguro médico que posean.

Renta diaria por hospitalizacion cubre un valor fijo diario de acuerdo al plan
contratado sea por accidente o enfermedad en clinica u hospitales inclusive en el
Seguro Social en habitaciéon hasta 365 dias o en terapia intensiva hasta 7 dias,
los valores reembolsados el asegurado los puede utilizar para cubrir
medicamentos, deducible en el caso de que cuente con otro seguro privado o
para la hospitalizacion en si, adicionalmente otorga el beneficio de cobertura de

ambulancia a consecuencia de accidente de hasta $100.

Asistencia Médica

Los planes de Asistencia Médica no tienen valores fijos, debido a que las
Aseguradoras se basan en la edad de cada persona para establecer las primas,
ademas de la cantidad de dependientes (personas) que consten aseguradas bajo

el plan. Se detallan los esquemas de planes que usaremos como base:

Tabla 10:  Coberturas y Precios
PLATINUM  GOLD SILVER

Renta por Hospitalizacion

Prima mensual incluido

Impuestos

Titular, Cényuge c/u

Beca Estudiantil

Prima mensual incluido

Impuestos

Titular, Conyuge cl/u

* INCLUYE ASISTENCIA EXEQUIAL
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Del total de planes comercializados en el mes, las Compariias de seguros
otorgan el 15% de comision en la colocacion de los planes de vida y el 20% en los
planes de asistencia médica. Cabe indicar que esta comision no afecta el precio

establecido para cada plan.

El valor de las primas antes detalladas incluyen los impuestos de ley.

2.6.4.PLAZA

SATIS por ser una agencia, en principio, asesora y por mayor comodidad
del cliente se realizara las charlas y reuniones en las oficinas de nuestros clientes

actuales y/o potenciales.

Como se lo menciond anteriormente la puesta en marcha de SATIS sera
en la Ciudad de Guayaquil. Los canales de distribucion y estrategias a utilizarse
basicamente consistiran en mercadeo masivo e individual, de esta forma se
puede llegar a todos los clientes, ya que todos son diferentes y por lo tanto
requieren un trato personalizado y diferenciado de acuerdo a su personalidad.

2.6.5.PROMOCION

SATIS no produce los seguros por lo que el servicio se enfocara en el
grado de confianza que el cliente tenga hacia la compafiia, es decir, la
apreciacion positiva que tendra cada titular a través de nuestras estrategias de
marketing. Sin embargo, la atraccion de nuevos clientes genera una mejora en la
prima para renegociar en las renovaciones que sicologicamente influye en el

cliente.

2.7.PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

Debemos inicialmente recordar donde esta SATIS y hacia donde quiere

llegar. Somos una empresa nueva, en etapa de introduccion y estara en constante

35



evolucion. Una vez afianzada la cartera en los ramos de Vida y Asistencia Médica

se incursionara en ramos de Vehiculos e Incendios, entre otros.
llustracién 2: Ciclo de Vida

Madurez

Crecimiento |

—

Introduccion |

' FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 /AUTOR: PAMELA GUEVARA ‘

A continuacién, se presenta una matriz con un resumen practico de la

direccién que debe tomar SATIS S.A.:

Tabla 11 MATRIZ DE HABITOS

COMPORTAMIENTO DE COMPORTAMIENTO DE .
PREGUNTAS ) . COMPORTAMIENTO DE POSESION
ADQUISICION UTILIZACION
Combinacién de Vida y|Cobertura para microempresario,
¢ Qué? Seguros Asistencia Médica familia y empleados
¢ Cuanto? Unidad / cantidad asegurable Paquete de servicios Beneficio para familia
¢, Cémo? Péliza Archivo Manejo por familiar responsable
¢Doénde? Microempresa Microempresa Microempresa
¢ Cuando? Cualquier momento Al surgir dafio, pérdida del bien | Renovacion anual
¢ Quién? Microempresario Microempresario Familia

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 /AUTOR: PAMELA GUEVARA

2.7.1.0BJETIVOS DE SATIS S.A.
Objetivos de venta.

» Captacion de importantes negocios en el primero afio de ejercicio, obtener un

crecimiento de por lo menos 10% en el periodo estudiado.
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» Alcanzar el 20% de comisiones ganadas en el ramo de Asistencia Médica y el
15% en Vida.

2.8.ESTRATEGIAS DE MARKETING

Estrategia de segmentacion
Realizar actualizaciones de la base de datos, revision de nuevas
tendencias, través de entrevistas y reportes de siniestralidad de los Ejecutivos de

Cuenta.

Estrategias de producto y marca

Una de las claves de nuestro éxito sera la de prever las necesidades de
nuestros clientes y prepararlos para los cambios del mercado.
v/ Brindar asesoria periddica a través del Gerente Comercial.

v’ Fijar acuerdos con aseguradoras, a fin de obtener mejores coberturas.

Estrategias de precio.

El precio del servicio implica para SATIS no sélo la prima sino también el
porcentaje ganado de ella.
v Oferta de cotizaciones segun las necesidades del cliente.

v Fortaleza en el servicio post-venta, por medio de nuestras asesorias.

2.8.1.DESARROLLO DE ESTRATEGIAS

Programa de Acciones en Segmentacion
Se ha estimado el consumo por llamadas telefénicas, correos electronicos
y reportes publicados en internet.Asi se podra captar clientes de acuerdo a la

segmentacion del mercado al que esta dirigido el presente estudio.

Programa de acciones en posicionamiento
Se dirigira una campafia agresiva y masiva para llamar la atencion de todos
los micro-empresarios. Para medios impresos se tomara como base la tarifa del

diario Super 8cm x 13,5cm por $270 para 10.000 ejemplares, para medios
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electrénicos consideramos Red Hosting System (RHS), con quienes el paquete de

150 mil correos electrénicos cuesta $168.

También contamos con la tarifa del diario EI Universo por un afio. Las
pautas son en la pagina web y se destinara entre $1200 a $1800 dependiendo de
la seccién en la que nos ubicaremos. Lo importante es que se pueden segmentar
por ciudad y horarios con un recargo del 10% (por Descuentos Especiales en

contratacion anual del 20%).

Tabla 12: Plan de Promocién 2013

PRESUPUESTO $3,300
Be | Feb | Mar | Abr | May. | Jm | Ml | Ago. | Sep | Ot | Mov. | Dc | TOAL

Volantes
Emai

§ 53,
§ 30000 § 13500
4 §

AR § 5

TOTAL

!
!
Telemartetn | 5
]
5

a0 $ 0 s & - §570 §15700(§ 380000

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA ‘

i -
$3
§ -
i u
0
\

Programa de acciones en precio.

Para que SATIS alcance un mejor precio o prima debera incrementar su
cartera de clientes activos. El volumen determina el poder de negociacién ante las
aseguradoras por lo que se estableceran vinculos con Instituciones Financieras
tales como Banco del Pichincha, Banco de Guayaquil, Mutualistas y Cooperativas

de ahorro para obtener las bases de datos y contactar a los posibles clientes.

Las relaciones publicas también seran otro medio a utilizarse para

promocionar los planes de seguros que ofrece SATIS.

Nuestra estrategia consiste en una discriminacién de precios de los planes,
por caracteristicas de los potenciales clientes. Estas consideraciones seran
puestas en practica en caracteristicas tales como edad, poder adquisitivo,

siniestralidad, etc.
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Gracias a los conocimientos del Gerente Comercial y en base a la
tendencia observada, el cliente tendra la potestad de elegir la cobertura y

aseguradora que mas le convenga y que ha sido ofrecida por SATIS.
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CAPITULO Il

3. ASPECTOS TECNOLOGICOS

3.1.Descripcion del servicio

SATIS promocionara un sistema de coberturas dirigidas a empresarios de
micro, pequefias y medianas empresas; se ha basado el servicio en la definicion
de un pool corporativo o agrupamiento de por lo menos quince personas que

contaran con una cobertura homogénea a un determinado precio (prima).

La diferenciacion de SATIS es en primer lugar el acercamiento a empresas
gue cuentan con poco personal, conociendo por entrevistas a colaboradores de
este sector que, las grandes compafias aseguradoras no dan importancia a este
segmento. Por otro lado, al tratarse de un servicio de este tipo podemos brindar
una prima que no discrimine por sexo y representa una ventaja para SATIS frente
a coberturas individuales que tienden a aumentar el costo a mujeres en edad fértil
(18 a 25 afos).

3.2.DIAGRAMA DE PROCESO

En SATIS, el proceso de una venta, es tarea fundamental para el Gerente
Comercial. El ser& el primer contacto, en la mayoria de las ocasiones, ademas de
ser el encargado de cerrar el negocio por lo que se ha considerado en el proceso
de adquisicién del servicio.

El Gerente deberd obtener la informacion del cliente y delegarla a un
ejecutivo de ventas para que éste pueda hacer el seguimiento y documentacion.
Dentro de este proceso habra un flujo de negociaciones con las aseguradoras las
cuales suministraran gratuitamente formularios de polizas y anexos a SATIS y se

suscribira contratos de agenciamiento.
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Finalmente, el cliente elegira la mejor cobertura bajo la recomendacion de
SATIS y segun su apreciacion personal. Esta eleccion puede tener también otra

negociacion pero para ultimar beneficios gestionado por el Gerente Comercial.

A continuacion la aseguradora emitira la péliza con los requerimientos de
cada una de las partes y con sus respectivas firmas, en este momento la
cobertura esta activa. El cliente no sélo recibe la pdliza sino también la factura del

primer pago.

En asistencia médica y vida, la prima se cotiza para un pago mensual el
cual se cancelara antes de los 20 dias; en el resto de ramos sera el 30% de la
prima anual, el mismo debera realizarse antes de 10 dias laborables. El 70% de la

prima anual restante se prorrateard a 7 meses con intereses.

Las partes se reservan el derecho de dar por terminado el contrato en
cualguier momento mediante aviso por escrito con por lo menos treinta dias de
antelacién, mencionando las causas de la decision tomada por el contratante que

le ponga fin.

El contrato quedara automaticamente cancelado en el evento de que la
Superintendencia de Bancos y Seguros, revoque la credencial al asesor productor
de seguros, al intermediario de reaseguros o al perito de seguros, asi como el
certificado de autorizacién otorgado a la empresa de seguros.
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Figura 17 Diagrama de proceso de adquisicién de ser

Interés de

Gerente
comercial

Identificacién de
clientes
potenciales

adquirir sequro

Visita y charla de
beneficios y

cAnsirine

Llena formulario

de informacién

Negociacién con
aseguradora
sobre dltimos

beneficios

Eleccion de
mejor cobertura

Reconocimiento de
SATIS como
asesory
aceptacion de las
condiciones de la
péliza

v

Entrega
informacion al
ejecutivo de cuenta

Negociacién con
cliente y
aseguradora
sobre Ultimos
beneficios

v

vicio

EJECUTIVO

DE CUENTA

Realiza cuadro
resumen de
seguros

Contactar
aseguradoras

Organizar

cotizaciones
para cliente

v

v

A

v

Firma 3 copias de
la pdliza el
Representante
Legal, se queda
con el original y la
factura

Pago 15 dias
primera cuota

v

Informa a la
aseguradora del
reconocimiento y

aceptacién

Revision péliza 'y
factura

Revision péliza,
Firma 2 copias
péliza y mantiene
un ejemplar de
respaldo

v

COMPANIA
ASEGURADORA

Realizan Cotizaciones
(determinan
coberturas,

deducibles, tasas,
garantias)

Negociacion con
SATIS sobre
Gltimos
beneficios

Registra a SATIS como
asesor del cliente.

Se activa la cobertura
48h a 72h. Entrega de

péliza de seguro con
factura

v

Firma poliza, se
queda con la 3era
copia

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA
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3.3.UBICACION DEL PROYECTO

3.3.1 MACRO LOCALIZACION

Las oficinas de SATIS estaran ubicadas en Ecuador, especificamente en la
ciudad de Guayaquil, siendo ésta la ciudad de origen del responsable del
presente proyecto; por motivos de residencia, lenguaje, cultura y acercamiento al

mercado que se quiere obtener.

3.3.2 MICRO LOCALIZACION

SATIS al momento de su creacion debera minimizar costos por lo que se
ubicard en una oficina alquilada a uno de los socios en el sector Norte de la
ciudad de Guayaquil. Esta ubicacion esta a s6lo minutos de una de las zonas
empresariales mas importantes de la ciudad a lo largo de la Av. Francisco de
Orellana; cuenta con numerosos retornos y conexiones a diferentes sectores
céntricos lo que permitirA tener un acceso mas rapido a las aseguradoras y

clientes.

llustracion 3: Vista externa de la oficina

‘ IMAGENES VIA WEB / 2012 ‘
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Ademas, se encuentra a poca distancia de las Aseguradoras con las que

se realizaran convenios y cuya actividad economica principal es prestar asesoria
en Seguros varios a los habitantes de Guayaquil.

Asi mismo, el sector otorgara a SATIS una imagen de solidez y estabilidad

gue se traducira en un nivel de confianza inicial; los asesores necesitaran de esta
ventaja para realizar un primer contacto

llustracion 4 LOCALIZACION DE SATIS S.A.
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En el presente estudio se ha realizado un plano de la oficina de SATIS con

el fin de observar la distribucién de la oficina segun las necesidades de cada
responsable.

Se encuentran las siguientes secciones: Gerencia General/Financiera,
Gerencia Comercial, Sala de Reuniones, Ventas, Contabilidad, Asistente y Area

de espera. Estas secciones estaran contenidas en un area de 50m2. El plano,
realizado por un arquitecto contratado, se muestra a continuacion:
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Plano 1 Area Total - Oficina de "SATIS"
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A/C 3

- 2.47

—~— 2.47
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GENERAL

SALA DE
REUNIONES

J\ 1 37 FESPERA
1

ARCHIvo 1.60 ASISTENTE
5.00
CONTADOR
VENTAS 1
3. 60 6.67
COMERGIAL
Y FIN/ADM. VENTAS 2
VENTAS 3

10.00

AREA TOTAL: 50 m2

ELABORADO: ARO. BELEN OSORIO / 2011

3.3.4 DETERMINACION DE LA CAPACIDAD

El capital humano de SATIS, involucrado directamente con los clientes,

comprendera dos Gerentes Comerciales y dos ejecutivos de cuenta; este

personal se encargara de cerrar la negociacion (Gerentes) y de hacer seguimiento

a la documentacién y atencién al cliente (Ejecutivos). Se ha detallado de mejor

manera la cantidad de ventas que deben realizarse en el capitulo 4.
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3.4 DISENO DE LA OFICINA

En el presupuesto elaborado por el experto consultado se incluyd la
adecuacion del local por alquilarse, se ha incluido muebles. Con el fin de
mantener la comunicacidén constante entre Gerentes comerciales y ejecutivos, se

ha predispuesto un area sin separadores de ambiente.

Tabla 13 PRESUPUESTO DISENO DE OFICINA

SATIS S.A.
INVERSIONES DE CAPITAL EN USD$

1 MUEBLES Y ENSERES
RECEPCION Y ESPERA
Superficie transaccion de 1,00 x 0,30 m. de vidrio de 19 mm. i UNIDAD § 143,75 | % 143,75
Cajon pedestal doble lapiz + archivo 1 UNIDAD $ 19569 | 5 195,69
Patas telescopicas 3 UNIDAD b 2576 | % 77,28
Mesa metal/ vidrio 0,60 x 0,60 m. i UNIDAD 5 86,40 | § 86,40
Sofa Bipersonal Excellence 1 UNIDAD $ 481,60 | 5 481,60
Silon Ergonomico Contorno Neumatica - Reclinable 1 UNIDAD $ 256,26 | 5 256,26
EJECUTIVO DE CUENTA
Estacion e]ecu.twa 1,50 x 1,50 x 0,60 m. Tablero acoplac 30 mm. Con 1 UNIDAD ¢ 35840 | § 35840
enchape formica 1 cara ! !
Superficie 1,89 x 0,60 m. 1 UNIDAD | § 15504 | 5 155,04
Modular puertas abatibles de 0,90 x 0,40 x h: 0,70 m. 1 UNIDAD $ 321,22 | 5 321,22
Patas telescopicas 1 UNIDAD b 2576 | % 25,76
Platinas 2 UNIDAD g 2,80 | & 5,60
Silas tipo grafity con brazos PVC 2 UNIDAD | § 99,68 | § 199,36
Silon Ergonomico Contorno Neumatica - Reclinable 1 UNIDAD § 256,26 | § 256,26
ARCHIVO
Modulos U,QQ x 0,40 x h: 2,40 m. Con 60 carpetas LEITZ. Con dos 7 UNIDAD ¢ 64960 | ¢ 1.299 20
puertas abatibles Duraplac 15 mm. ! !
GERENCIA Y PRESIDENCIA
Escritorio 2,10 x 0,80 m. Con 4 bases de tubo redondo de 3"
amarradas con marco de tubo rectangular de 1 1/2 x 1". 2 UNIDAD § 649,60 | 3 1.295,20
Superficie 2,10 x 0,80 m. 1 UNIDAD | § 257,60 | 5 257,60
Cajon pedestal doble lapiz + archivo 1 UNIDAD $ 19569 | % 195,69
Modular puertas abatbles de 0,90 x 0,40 x h: 0,70 m. 1 UNIDAD $ 321,22 |5 321,22
Pata telescopica 1 UNIDAD b 2576 | % 25,76
Platinas 4 UNIDAD b 2,80 8 11,20
Travesafio de 1,40 m. 1 UNIDAD b 16,80 | § 16,80
Silon importado LION Presidente. 2 UNIDAD $ 37520 | % 750,40
Silas grafity con respaldo de madera lacada. 4 UNIDAD $ 13440 | $ 537,60
ESPERA
Superficie 1,80 x 0,75 m. 1 UNIDAD | § 212,95| 5 212,95
Base medialuna 0,50 m. 1 UNIDAD | § 79,30 | § 79,30
Frente curvo 1,20 m. 1 UNIDAD b 63,17 | % 63,17
Platinas 2 UNIDAD b 2,80 | % 5,60
Cajon pedestal doble lapiz + archivo 1 UNIDAD $ 19569 | % 195,69
Silon Ergonomico Contorno Neumatica - Reclinable 1 UNIDAD $ 256,26 | § 256,26

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: BOGARDE S.A.
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Los muebles y acabado final se han cotizado al mejor precio con una

buena calidad, es importante mantener a los empleados en un buen ambiente de

trabajo y sin distracciones que pueden generar enseres en mal estado.

Plano 2 Amoblado y adecuacion - Oficina SATIS
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‘ ELABORADO : ARQ. BELEN OSORIO / ANO 2011

3.5 COSTOS DE TERRENO Y OBRAS CIVILES

No se estipulan costos de terreno ya que se esta considerando el alquiler

del local y no se comprara la oficina ni se realizaran construcciones de ningun

tipo. El total del amoblado, panelera y mano de obra en general asciende a un

47



valor de USD$10406.38"%. Se ha estipulado con el arquitecto un afio de garantia
ante cualquier defecto en el amoblado.

3.6 NORMAS Y ESTANDARES

La Superintendencia de Bancos y Seguros se encarga de regular el sector
de seguros. SATIS S.A. debera por tanto regirse por las leyes que se encargan de
normar dicha actividad son la Ley General de Seguros, Reglamento General a la

Ley de Seguros, Legislacidon sobre el Contrato de Seguro.

SATIS incluira dentro de sus estandares y de acuerdo con la Ley General
de Seguros(Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador, 2009):

. No realizar directa ni indirectamente gestiones de intermediacion de
reaseguros, ofrecer concesiones ni conceder comisiones a los asegurados.

. No presentar reclamos administrativos ante la Superintendencia de Bancos
y Seguros a nombre del asegurado;

. Verificar que las cotizaciones cumplan con las exigencias técnicas del riesgo
que le sean aplicables;

. Mantener bajo estricta reserva toda cotizacion que fuere entregada por las

empresas de seguros.
Nuestro personal debera cumplir con nuestros niveles de calidad en cuanto a:

B Rapidez del servicio. SATIS lograra, dependiendo del ramo contratado,
tener una péliza activada a los cinco dias de emitido el formulario.

B Disponibilidad del servicio. SATIS dara gran importancia a la atencién al
cliente, la disponibilidad de nuestros ejecutivos para nuestros clientes. El
titular podrd comunicarse a través del correo, numeros de teléfono,
nameros de celular, personalmente (la oficina tiene un rapido acceso).

B Personalizacion del servicio. Cotizaciones y coberturas que cumplan las

expectativas y necesidades del cliente.

¥*Suma de la Tabla 13 del presente proyecto.
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3.7 TECNOLOGIA DEL PRODUCTO

En el sector de corretaje existe el beneficio de reduccidén de costos gracias
a la tecnologia, SATIS S.A podra contar con softwares que las aseguradoras
proveen y gracias a los cuales se podra cotizar rapidamente lo requerido por cada
cliente. Adicionalmente las aseguradoras ofrecen capacitaciones gratuitas para el

correcto manejo de los “cotizadores”.

Para el rapido procesamiento de informacién, el personal (a excepcién de
mensajeria), contara con equipos de oficina tales como computadoras, escaner,

impresoras, etc.

3.8 VIDA UTIL DEL PROYECTO

SATIS analizara su proyeccion financiera en un plazo de cinco afos.
Lo cual nos permitira reinvertir en un periodo de corto plazo y reajustar las

politicas internas de acuerdo al crecimiento y posicionamiento de la compafiia.

Los contratos con las aseguradoras son anuales, la negociacion en
cada uno de ellos permitiran un ajuste de comisiones y demas condiciones al
momento de la renovacion. Estos se veran a la vez afectados Semestralmente
cuando también se hara revision de los beneficios y cambios necesarios con el

cliente.
3.9 COSTOS DE MANTENIMIENTO Y SEGUROS
En el rubro de mantenimiento no se especificaran los valores debido
a que en el siguiente inciso se detallara estos. Bajo el concepto de seguros no se

estipulara adquirir uno al inicio de nuestras actividades ya que el edificio cuenta

con una cobertura general.

49



3.10 COSTOS DIRECTOS

Se ha considerado como costo directo el pago anual de los ejecutivos de

cuentas. De acuerdo al estudio realizado en los capitulos previos descubrimos

gue el seguro en si es la materia prima. Los ejecutivos son quienes la “producen”,

entre el primer contacto con el cliente, presentacién de la compafia, reporte del

perfil del cliente y finalmente el seguimiento para la post-venta.

Tabla 14 COSTOS DIRECTOS

Costos Directos

Afio 1 Afi0 2 Afio 3 Afi0 4 Afi0 5 TOTAL
EJECUTIVO DE CUENTA 1 § 75106 8189618 900357 [ & 9.909,43|5 1090037 | § 45,453,08
EJECUTIVO DE CUENTA 2 §  6.966,36 |6 7.663,00 ¢ 342030 | ¢ 9.272,23|§ 10.19945 | ¢ 42,530,32
TOTAL § 1441146 | ¢ 1585261 | § 17.43787 | $ 1918165 | § 21.09982 | § 87.983,40

| TOTAL COSTOS DIRECTOS

$ 1441146 | § 1585261 | §

17.437,87 | $ 1918165 | § 21.099,82 | §

87.983,40

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

Luego, dentro de Gastos de Suministros y Servicios Generales se

ha incluido los valores de los que no depende nuestra produccion de seguros. En

la tabla que se incluye a continuacion se especifica cada rubro que asciende a un

total de USD$13200.

Tabla 15 GASTOS FIJOS

GASTOS FIJOS

SERVICIOS BASICOS COSTO MESES ANUAL

ENERGIA 5 120,00 12 5 1.440,00
AGUA $ 12,00 12 $ 144,00
TELEFONIA $ 80,00 12 5 060,00
INTERNET 3 40,00 12 $ 480,00
TOTAL % 252,00 % 3.024,00
SUMINISTROS: COSTO MESES ANUAL

LIMPIEZA $ 15,00 12 5 180,00
OFICINA $ 25,00 12 $ 300,00
HIGIENE Y ASEO 5 8,00 12 5 06,00
COMBUSTIBLE $ 40,00 12 $ 480,00
OTROS COSTO MESES TOTAL

ARRIENDO 5 700,00 12 S 8.400,00
HONORARIOS CONTABLES 5 400,00 12 $ 4.800,00
TOTAL % 1.100,00 % 13.200,00

FUENTE: ANALISIS DE C AMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA
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Dentro de nuestro costo indirecto se estimo el sueldo del Gerente
General, Asistente y Mensajero; se trata de personal que no esta realmente
involucrado en la produccion de las coberturas. La tabla a continuacion refleja el

sueldo anual por ser pagado.

Tabla 16 COSTOS INDIRECTOS

Aifi0 1 Afi0 2 Aifio 3 Afi0 4 Afi0 5 TOTAL
GERENTE § 1462620 | § 1608882 | § 17.607,70 | § 1946747 | § 2141422 [§  89.00441
ASISTENTE 5 505140 |5 555654 | & 6112,19|5 672341 |6 7.39575|%  30.839,30
MENSAJERO 5 40987,57 |5 548632 | & 6034096 |5 663845 )& 730230 | § 3044960
$ 24.665,17 | § 27.131,68 | § 20.844,85 | § 32.829,34 | § 36.112,27 | § 150.583,32

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

3.11 CONTROL DE CALIDAD

CONTROL SERVICIO

SATIS implementara en su proceso una evaluacion mensual para recibir de
los clientes su perspectiva del servicio provisto por sus Gerentes Comerciales y

ejecutivos de cuenta.

CONTROL DE PROCESOS

Dentro de las funciones detalladas de la administracion consta aplicar
controles en cada punto del diagrama de proceso, es imperativo el orden y
seguimiento de la documentacion ya que no solo los clientes estaran pendientes
de él sino también las aseguradoras.

Es imperativo que se realicen reportes para el control interno de las actividades.
CONTROL DE RECLAMOS

SATIS debera regirse de acuerdo a lo expuesto en “Normas y estandares”.
Recordemos que de este proceso se encargara el Ejecutivo de Cuentas y sera

supervisado por el Gerente General.
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CONTROL DE ALMACENAMIENTO

A pesar del giro del negocio, SATIS podra contar con perfiles de cobertura ya
establecidos esto nos ayudara al ingreso de coberturas ajustables a las ya
solicitadas; la disponibilidad de nuestras cotizaciones dependeréa de la informacion
provista por el cliente para el Gerente Comercial que no coincidird con otra
compafia y cada una de las caracteristicas del potencial cliente definiran y

afectaran a la cotizacion realizada.

3.12 ABASTECIMIENTO DE MATERIAS PRIMAS

3.12.1 ANALISIS DE LA PRODUCCION Y DISPONIBILIDAD D E
MATERIAS PRIMAS

Las compaiias aseguradoras dan informacion pertinente sobre
cotizaciones y beneficios Unicamente al momento de recibir el cuadro de resumen
de seguros por parte de SATIS lo cual toma aproximadamente 48 horas, esto
dependera de la aseguradora con la que se trabaje (se detallara en Localizacién y
Caracteristica de las zonas de produccion). La compafia aseguradora debera
enviar un inspector quien constatara el estado y condiciones en las que encontro

el lugar u objeto por ser asegurado.

3.12.2 MATERIAS PRIMAS

Segun previas referencias, nuestra materia prima es el seguro. SATIS
se encarga de convertilo en un producto final a través de la venta y
homogeneizacion de la cobertura para el bien asegurado: el micro-empresario, el
sustento y generador de ingresos para su familia. Sin el microempresario, quien

es la mano de obra a la vez que el administrador, no existe la microempresa.
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3.12.3 LOCALIZACION Y CARACTERISTICA DE LAS ZONAS D E
PRODUCCION

Los proveedores de SATIS son las aseguradoras, cada una de ellas con su
especialidad, muchas de ellas ubicadas en el sector Norte de Guayaquil y con las
cuales se tiene al menos un contacto importante. La cercania y las relaciones
comerciales representan para nuestra compafiia una ventaja competitiva en lo
que se refiere a reduccion de costos por movilizacion y optimizacion de tiempo al
no tener que realizar un contacto desde cero. En el Anexo 4, al final del presente
proyecto, se ha detallado la informacion de nuestros principales proveedores,

direcciones y cuales de ellos tienen sucursales.

3.12.4 PRODUCCION Y PERIODOS DE DISPONIBILIDAD

La disponibilidad de coberturas por parte de las compaiias
aseguradoras se ven limitadas en cuanto al factor “ramos de seguros” ya que no
todas cuentan con los mismos servicios. Asi mismo, la extension de sus
coberturas influira en el valor de la prima. El tiempo de respuesta es otra de las

variables a considerarse. A continuacion la tabla con la informacion requerida:

Tabla 17 CARACTERISTICAS PROVEEDORES

CARACTERISTICAS PROVEEDORES

TIEMPO
ASEGURADORA RAMAS PROMEDIO 'I'IEI::;::;)IT&EDIO
COTIZACION
‘ SALUD Medicina prepagada: Exequial, Vida, Muerte Accidental. 72 horas 3 dias
Salud.
ray i I . Vehiculos, Vida, Transporte, Fidelidad, Robo y Asalto, Montaje todo Riesgo,
& Hispana Responsabilidad Civi, Lucro Cesante Incendio, Accidentes Personales, Equipo . 20 dias laborables (por
! HISPANA DE SEGURQS - . ‘ _ 5 dias ‘
Electronico, Casco de Bugue, Casco Aéreo, Equipo y Maquinaria, Rotura de tratarse de accidentes)
Maquinaria, Incendio y Lineas Aliadas, Todo riesgo para Contratista
@ EQUIVIDA Asistencia Médica, Vida, Accidentes. 48 horas 8 dias
EQUIVIDA
Inmediato
BI IGUALAS MEDICAS Medicina Prepagada. (programa 5 dias
— cotizador)
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Inmediato

BMIVIDA Vida, Asistencia Médica, Accidentes personales (programa 9 dias
cotizador)
’Mﬂm& SEGUROS DE PICHINCHA Vida, Incendio, Accidentes, Incapacidad, Renta 8 dias 10 dias
i i 8 dias (accidentes) a 20
‘EDP'.“"C.)C?'N EQUINOCCIAL Incendio, pro. REsponsaWad Soqal. Accidentes persqnales. Fidelidad 24 48 horas | dias (perdidas totales 0
Privada, Ramos técnicos, Fianzas, Transporte, Fianzas. -
siniestros)
£y Rimmicax PANAMERICAN LIFE Muerte y desmembracion accidental, Plan Dental 8 dias 20 dias
‘ Vida, Hogar, Vehiculos, Camiones, Incendio, Transporte, Fidelizacion, Técnico, . .
ts? SUZA Robo, Responsabilidad Givi, Fianzas, Accidentes 2 dias T dias
n SEGUROS UNIDOS Muerte, Doble |ndemnlz§c\0n muerte ac’mdental‘ Rppatrlatlon‘ Vida, Exequiales, 24 horas Adias
SEGUR0S Atencion Medica, Dental, Vehiculos, Accidentes personales.
UNIDOS
(62" Sequro de vida en grupo, Asistencia médica individual y colectiva, AM.L
) SEGUROS BOLIVAR | (Asistencia médica internacional), Incendios y lineas aliadas, Robo, Transporte| 72 horas 15 dias
BOLIVAR Interno, Transporte de importacion Casco aéreo, Casco
CONFIANZA Crédito para la Exportacion, Crédito Interno, Fianzas / Garantias. Sdias 20 dias
AIG METROPOLITANA Vehiculos, Edificios, Amslencla Médica, V!da. Todo R\gsgo Pymes y 24 horas 72 horas
Empresariales de acuerdo a giro de negocios
b SEGUEDS Vehiculos, Sismos, Accidentes personales, Empresas, fianzas, Campo, Hogar, .
COLONIAL
by btz COLONAL Responsabiidad Social, Incendio, PYVES, Financieras, Liantas 12 horas Bdas
Alianza Vehiculos, Vida, Accidentes, Asistencia Médica. Sdias 5dias

—
ALIANZA

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

3.12.5. CAPACIDAD DE PRODUCCION

Inicialmente, podemos partir de las horas en el afio como “capacidad

tedrica” resultando en un total de 8760 horas, esto sin considerar los fines de

semana, feriados y horas de descanso. Nuestra capacidad utilizada o real toma

en cuenta las horas laborables diarias, con un 0,5% de ineficiencia y otorgando a

la visita un promedio de dos horas. En la Tabla que a continuacién se observa

refleja el estimado que SATIS debera cumplir para el cumplimiento de metas:
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Tabla 18 CAPACIDAD DE PRODUCCION ANUAL

Dias Efectivos al afio 260
Horas de Produccion por Dia 8
Totales Horas Anuales 2080
Ineficiencia (-5%) 104
Produccion por Hora 0,5
Produccion Anual 988

‘ FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

3.13. ESTIMACION DE VENTAS

En la practica, y segun la capacidad previamente indicada, a cada Gerente
Comercial se le asignaran entre 80 y 100 visitas al mes. Se tomé en cuenta el
peor escenario posible: disponibilidad y aceptacion de los micro-empresarios,

nivel de interés, retrasos en las citas, contingentes, etc.

En el escenario optimista proyectado, es decir con un crecimiento anual de
10%** los cierres aumentaran a medida que SATIS se torne méas reconocido ante

nuestros clientes y nuestros proveedores.

En la tabla 20 se indica las visitas que cada asesor de venta puede y
debera realizar al dia, a esto se debe especificar que por nimero de clientes se
refiere al nimero de “pools corporativos” para tener una mejor perspectiva de la
cantidad minima necesaria para poder activar los beneficios (por lo menos 15

personas por pool).

“Tomando como referencia el crecimiento del PIB de 14,2%.
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Tabla 19 ESTIMACION DE VENTAS PROYECTADA

SATIS S.A.

ESTIMACION DE VENTAS

Anc  No. Clientes Comision Comisiones PRIMA PROMEDIO
1 15 20% 5 9.108,00 | 5 607,20
115 15% 5 74.285,92 | 5 645,96

TOTAL ANO 1 5 83.393,92
2 33 20% 5 10.018,80 | S 303,60
132 15% 5 81.714,51 | § 619,05

TOTAL ANO 2 4 01.733,31
3 36 20% 5 11.020,68 | S 303,60
145 15% 5 £9.885,96 | S 619,05

TOTAL ANO 3 4 100.906,04
4 a0 20% 5 12.122,75 | § 303,60
160 15% 5 98.874,56 | 5 619,05

TOTAL ANO 4 5 110.997,30
5 44 20% 5 13.335,02 | § 303,60
176 15% 5 108.762,01 | 5 619,05

TOTALANO S ] 122.097,03

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

En la proyeccion a 5 afios se observa que se mantendra el mismo nimero
de asesores, esto se debe a la curva de experiencia ya que una vez que manejen
por completo los procesos y tengan clientes fijos en su cartera, la habilidad

adquirida nos abstendra de contratar mas personal.
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CAPITULOIV

4. ESTRUCTURACION FINANCIERA DEL PROYECTO

Después de haber planteado el problema, las oportunidades y nuestras
estrategias, en este capitulo se cuantificara el costo en términos monetarios de
las propuestas en cada una de las cuatro “P™*°. Asi como también se realizara la
proyeccion de ventas de la empresa y al finalizar el capitulo se demostrara que el

proyecto es econdmicamente viable.

Este proyecto es evaluado para una empresa que recién iniciara sus
operaciones, para poder determinar la conveniencia de esta inversion se procede
a realizar un flujo de caja incremental, en el cual sOlo se incluiran aquellas

cuentas que genere el proyecto a realizarse.

4.1. PLAN DE INVERSIONES DEL PROYECTO

El monto total de inversion inicial necesaria es de USD$26378 que esta
distribuido en los siguientes rubros:

4.1.1. CLASIFICACION

Activos fijos

Los activos fijos para la puesta en marcha del proyecto son muebles y
enseres para adecuaciones de la oficina. Esta inversion es la compra de equipos
tales como teléfonos, central telefonica; dentro de los equipos de computacion se
adquiriran laptops, computadores de escritorio, impresora y moto para la

mensajeria.

*producto, plaza, precio y promocion.
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Tabla 20 ACTIVOS FIJOS SATIS S.A.

DESCRIPCION ANO 0-1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

MUEBLES Y ENSERES ¢ 10.406,38 | ¢ 200,00 | $ 150,00 | $ 400,00 | $ 300,00
MAQUINARIAS Y EQUIPOS $ 177059 | 600,00 | $ 400,00 | $ 500,00 | $ 700,00
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 4.064,01 3 850,00 | $ 400,00 | % 300,00 | $ 600,00
VEHICULOS $ 2.736,97 | $ - |8 - s - |s -
TOTAL DE INVERSIONES $ 18.977,95|%  1.650,00 | $ 950,00 | $ 1.200,00 | $  1.600,00

‘ FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

Gastos Preoperativos

Los valores considerados en los capitulos previos nos permiten
determinar el gasto preoperativo, este concepto se utiliza cuando apenas se esta
poniendo en marcha una empresa que es el caso de SATIS S.A y son todas
aquellas “compras” de elementos obligatorios y necesarios para el arranque de la

comparfiia, como los mostrados en la Tabla 22:

Tabla 21: GASTOS PREOPERATIVOS

SATIS S.A.

GASTOS PREOPERATIVOS

EN DOLARES
1 |CONSTITUCION DE CIA 1 UNIDAD $ 800,00 | § 800,00 11%
2 |ADECUACIONES 1 UNIDAD $  4.00000]% 400000 4%
3 |CAPITAL DE TRABAJO 1 UNIDAD §  2.000,00]% 2.000,00 27%
4 |PERMISOS, PATENTES 1 UNIDAD $ 600,00 | § 600,00 8%

TOTAL $ 7.400,00 100%

CAPITAL DE TRABAJO (ACTIVOS FIJOS +GASTOS PRE OPERATIVOS) $ 26.378

‘ FUENTE: ANAL ISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA ‘

4.1.2. FUENTES DE FINANCIAMIENTO

La inversion total a realizarse sera de $26,377.95, de los cuales el 40%
pertenece a capital propio y financiando el 60%, es decir USD$15,826.77, por
medio de un préstamo a una Institucion Financiera que se nos recomendd en
nuestra entrevista a profundidad (BANCO DEL PICHINCHA, 2012) con una tasa

efectiva anual del 11.28%.
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Tabla 22 RESUMEN FINANCIAMIENTO

FINANCIAMIENTO
DESDE NOVIEMBRE DEL 2011 INICIO DEL PROYECTO

MONTO
Financiamiento

$ 26.377,95

$

15.826,77

Capital propio

$

10.551,18

CAPITAL
TASA INTERES

$ 15.826,77

TASA EFECTIVA TRIMESTRAL

PLAZO ANOS

11%
2,8%
5

‘ FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

4.1.3.DEPRECIACIONESDE ACTIVOS FIJOS,
AMORTIZACIONES Y ACTIVOS DIFERIDOS
Tabla 23: DEPRECIACIONES ACTIVOS FIJOS
MNo. AADS DESCRIPCION ARO 0-1 ARD 2 ARO 3 ARD 4 afO S
10 MUEBLES Y ENSERES
[ t 1040F4[% 104064 % 104064 ¢ 104064 % 104064
afl0Z 3 - |3 20,00 [ 20,00 [ & 20,00 | % 20,00
[ E § - |3 - [ 500 ¢ 1500 15,00
&R0 4 5 - | % - [ - | # 40,00 | # 40,00
ARNOS B - | - [ - [ - | # 30,00
10 MAQUINARIAS ¥ EQUIPDS
afl01 3 .06 | & W06 | & 7706 | & 7706 | & 177,06
afioz 1 RE G000 | % BOO0 | & G000 | % 0,00
[ E § - |3 - [ 40,00 [ # 40,00 [ % 40,00
&R0 4 B - | - [ - | # 50,00 | # 50,00
&R0S B - | - | - | - % 70,00
3 EQUIPOS DE COMPUTACION
afl01 $ 1354E67[% 1354F7[% 135467| % - % =
af0 2 $ - |3 6333 & 28333 [ 8333 % -
&R0 5 - | % - [ 133,33 | # 133,33 | # 133,33
&R0 4 B - | - [ - | # 00,00 | % 100,00
&R0S B - | - | - | - % 200,00
5 YEHICULDS
aflo1 1 4739 3 S4739 | & 4739 | & 4739 % 547,39
af0z 5 - | % - [ - [+ - I3 -
&R0 5 - | % - [ - [ - |3 -
af0 4 B - s - [ ERE - |3 -
AF0S 3 E - | ¢ B - | % =
TOTAL DEPRECIACION $£ 311976 ¢ 3.483,10 $ 367143 ¢ 250676 $ 2.523.42
TOTAL DEPRECIACION ACUMULADA [ 30N §E R {E T e T 3 (1 ek B 3 e £ 0 3 [T L

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA
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Tabla 24 AMORTIZACION PREOPERATIVA

DEPRECIACION Y AMORTIZACION

DESCRIPCION ANO 0-1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
5 |GASTOS PREOPERATIVOS § 1,480 §1.480 § 1480 §1.480 § 1480
TOTAL GASTOS PREOPERATIVOS § 1.480 § 1.480 § 1.480 § 1.480 § 1.480
TOTAL GASTOS PREOPERATIVOS ACUMULADOS $1.480 $ 2.960 $4.440 $ 5.920 $7.400
GASTOS PREOPERATIVOS §7.400 §7.400 §7.400 §7.400 §7.400
(-) AMORTIZACION ACUMULADA -§ 1.480 -§2.960 -6 4.440 -$5.920 -6 7.400
TOTAL GASTOS PREQOPERATIVOS §5.920 §4.440 § 2.960 §1.480 50

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

4.1.4. TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO

El tiempo de la deuda sera por 5 afios con pagos trimestrales, generando
un interés total de $5,096.88.

Tabla 25 TABLA DE AMORTIZACION

TABLA DE AMORTIZACION CONSTANTE
ANOS Valor intereses . f’ago
dividendos

1 $ 1.681,84 | § 4.184,73

2 $ 1.387,35 | § 4.184,73

3 $ 1.058,20 | § 4.184,73

4 $ 690,33 | § 4.184,73

5 G 27917 | $ 4.184,73

$ 5.096,88 $ 20.923,65

‘ FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA ‘

4.1.5.PROGRAMA DE PRODUCCION Y VENTAS

A continuacién se muestran las ventas que se proyectan a partir del afo
2012. Bajo la consideracion de los paquetes formados como punto de referencia y
con los porcentajes que las aseguradoras otorgan por los ramos especificados a

los brokers.
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SATIS S.A,

TEIE Afio 1 Afio2 Afio 3 Afio 4 Ali0 5 TOTAL
15%| 5 430.406,10 | § 473.44681|5 52079140 | § 572.870,64 | § 630.157,70 | § 2.627.672,82
FLEXIPLAN
ORCONT |5 8567057 |5 420763 | 5 10366139 | § 114007535 1254300815  SBOTAL
OPRCIONZ | § 7828688 |5 86.11557 | 6 9472713 | § 104109,84 | § 11461082 | §  477.049,25
COMISIONES 15% VD2 5 7412063 |§  SL54%60] §  B9.606,86 |5 9806654 | §  108.533,10| 5 452.568,82
(SEGUROS VIDA) THFINITY
INFINITY S 12000 |3 150795 | 5 1560750 | 5 1496807 | 3 164085105 6218
INFITYPLUS | § 6900060 | § 7680176 | 6 G4.5800¢ | §  93.09,03 | §  102342,03 |§  426.756,26
GMM
il 5 10507 |3 11979695 12516615 1376942] 5 1514636] 5 6315830
0% 5 455400015 5009400]5 551034015 60613745 666751118 278.02625
{s?&ﬂgﬂs?sﬁﬂr;%m PLATION | §  19980,00| 6 200780016 2417580 | § 265,38 | § 202572 |§  121.97,30
WEDICA) G0LD 5 800005 G8ILI0|§ 06921005  1066131|§  1170744]§ 48008
SLVER 5 155000 |§ 1930500 § 2123550 |5 2335905 § 25604065  107.14451

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

4.1.6. FLUJO DE CAJA

El flup de caja se refiere a la acumulacion de activos liquidos,

representando para SATIS un importante indicador de nuestra liquidez. Podemos

observar en la tabla que sigue los flujos acumulados para los cinco afios que se

han considerado, desde finales del 2011 hasta el afio 2016.

Tabla 26:  Flujo de Caja

DESCRIPCION Aii0 1 Ali0 2 Aii0 3 Ali0 4 Ali0 5 TOTAL
Ventas § 73668035 8035826  89.43040(% 9809334 |5 107.898,68 | § 449.7%6,17
(Costas Directos) § 13350405 1468544 % 1645398[§ 1776938 |5 1954632 (5  BL505,33
(Costas Indirectos) § 3581520(5 049789 (§  403773[§  4332,19]5 4710139 |5 206.11448
FLUJO OPERATIVO § 2450324 |5 2685249 (s 3262760 |% 36.961,77($ 4119097 |$ 162.136,16
Ing. No Operativos § 2637795 § § § § 2637795
(rédito i 15826773 8 8 g § 1582677
Aparte Propio § 10551183 K K R - s 10551,18
Eg. No Operativos § 37.16803|s 1326672 14711,28|s 17.087,93|s 19.164,02|§ 101.397,97
Inversiones § 26377955 16500015 05000 |5 120000]%  1600,00(§ 31.777,95
Pago de Dividendos i 4735 418738 418473[§5  41873[5 418473 [S  20.923,65
Impuestos § 660545 7431995 957655(§  11703,20]% 133799 |§  48.696,37
FLUJO NO OPERATIVO § (10.790,07)| s (13.266,72)| § (14.711,28)| s (17.087,93)|§ (19.164,02)| § (75.020,02)
FLUIO NETO § 133175 13585766 17.01641[% 1987384 |5 2200695 |5  BL.IG 14

Flujo Acumulado

1371317 § 2729893 § 4521534 § 6508919 § 48711614
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4.1.7.PROYECCIONES DE INGRESOS

SATIS genera ingresos por la venta de seguros a microempresarios. A
continuacion se presentan los ingresos por ventas de SATIS para sus actividades

en el afio 2012 hasta los ingresos pronosticados para cinco afios.

Tabla 27 INGRESOS PROYECTADOS

ROS D
DA

FLEXIPLAN
OPCION 1 $§ 1285050 | §  14.13564 | 5 1554021 | 17.10413 | § 1881454 | §  78.454,11
OPCION 2 § 1174303 | %  12.91734 | 5 1420007 | § 1962998 | § 1719297 | §  71.692,39
VIDA § 1111944 |  12.231,30 | §  13.454,53 | § 1479998 | §  16.279,98 | §  67.885,32
INFINITY

INFINITY § 16810855 1849103 |5 2034113 | § 2237524 | §  24.612,76 | §  102.631,02
INFINITY PLUS | § 1048524 | §  11.533,76 | §  12687,14 | §  13.95585| § 1535144 | §  64.013,44

GMM
GMM i 1.551,78 | & 1.706,95 | % 1.877,65 | & 2.06541 | § 227195 | § 9.473,74
TOTAL § 6456093 |8 71.01702|% 78.11872 |5 8593060 |5 94523,65|% 394.15092

Agfg&“"?m COMISION Afi0 1 COMISION Afi0 2 COMISION Afi0 3 COMISION A0 4 COMISION A0S  TOTAL
PLATINUM | §  3.006,00 | § 439560 | § 483516 |5 531868 |§ 585054 | 5  24.395,08
GOLD 5 160,00 | § 176220 | § 193842 | §  2.132.26 | § 234549 | §  9.780,37
SILVER 5 3.510,00 | & 3.861,00 | & 4.247,10| & 467181 | §  5.13800 | 5 21.428,90
TOTAL | s 9.10800] s 1001880 | 5 11.020,68 | § 12122755 13.33502] S 5560525

| TOTAL [ 5 73.668,93 [ 3 81.035,82 [ 3 89.139.40 [ 3 08.053,34 [ §  107.858,68 [ 8 449.756,17 |

‘ FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA ‘

Los expertos consultados por SATIS, estiman que al aplicar las estrategias
gue se proponen en este proyecto, podriamos obtener las ventas en la Tabla 28
qgue incrementan consistentemente de un afio a otro y se estima que para finales
del afio 5 los ingresos sean de aproximadamente tres millones de doélares por
concepto de primas. A medida que se incorporen mas ramos en las coberturas

podremos diversificar mas nuestro portafolio y clientes.
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4.1.8.ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Tabla 28:Estado de Resultados

SATISS.A.

DESCRIPCION Afio 1 Alio 2 Aifi0 3 Ali0 4 Afi0 5 TOTAL
VENTAS § 7166803 & BL03582 |5 80.03040 (5 0805334 | § 107.858,68 | 5 440.756,17
(COSTOS DIRECTOS) § 1335040 |§ 1468544 |5 16.15398% 1776938 |& 1954632 | % 8150553
UTILIDAD BRUTA § 6031853 (S 6635038 (S 72985425 80.283,96|S 88.312,36|% 368.250,65
(COSTOS TNDIRECTOS) § 35815295 3940789 [%5 4035773 |5 43322195 47121,39| §  206.114,48
UTILIDAD OPERATIVA § 2450324 (S 2685249 S 32.627,69|S 3696177 |S 41.19097 |§ 162.136,16
DEPRECIACION §  111976|%  348310|% 367143 |§ 250676 |%  252342|% 1530447
GASTOS FINANCIEROS § 168184 |%  138735|% 1058208 690,33 | § 27917 |§  5.096,88
AMORTIZACION (GASTOS PREOPERATIVOS) | & 148000 [& 148000 |%  148000(% 148000 &  1480,00|%  7.400,00
UTILIDAD ANTES IMP § 1822164 |6 20502,05|5 26.41806|% 32284606 3690837 |5 13433481
PAT. 15% § 0 273305(% 30753108 3962718 484270[8  553626|% 2015022
UTILIDAD DESPUES PAT. § 1548830 |§ 1742674 |% 2245535 % 2744109 (% 31.372,12|§ 11418459
TMP A LA RENTA 25% § 187210 |§ 435668 |5 5613845 686050 )&  7.843,03 |5  28.546,15
UTILIDAD NETA § 11616295 13.070,05|% 1684151 |¢ 20581,49|s 23529,09|S 85.638,44

‘ FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA ‘

El estado de resultado muestra una utilidad neta positiva desde el primer
afo. Se observa que a partir del tercer afio aumenta la utilidad
considerablemente, este incremento se da por la tendencia de aumento de las
ventas y por el posicionamiento de SATIS PRODUCTORA Y ASESORA DE
SEGUROS en el mercado.

4.1.9.BALANCE GENERAL

Tabla 29: Balance General

BALANCE GENERAL PROYECTADO

DESCRIPCION ANO 1 AlO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Activos Corrientes s 13.713,17 | § 27.298,93 | § 45.215.34 | £5.089,19 | $ 87.116,14
Activos Fijos Netos s 15.858,19 s 14.025,09 s 11.303,67 | s 9,.996,91 [ s 9.073,48
Activos Fjos 3 18.977,95 |§ 2062795 |% 2157795 |% 2277795 |%  24.377,95
{Dep. acumulada) g (3.119,78)] § (6.602,86)| §  (10.274,29)[ §  (12.781,04)] £ (15.304,47)
Otros Activos Netos s 5.920,00 [ § 4.440,00 | § 2.960,00 | 5 1.480,00 | -
Dtros Activos ] 7.400,00 [ 5 7.400,00 [ 3 7.400,00 [ 3 7.400,00 [ 5 7.400,00
[Amortizacion Gastos Operatios) 5 1.480,00 | § 2.960,00 | 4.440,00 | § 5.920,00 | 7.400,00
TOTAL ACTIVOS $ 35491,35|5 45764025 59479015 76.566,09 |5 96.189,62
PASIVOS [s 1332388[s 1052649 [ s 7.399,96 [ S 3.905,56 | $ -
Patrimonio s 2216747 |5 35.23753[Ss 52.07904|s 72.660,53|% 96.189,62
capital F] 10.551,18 | % 10.551,18 | § 10.551,18 | § 10.551,18 | § 10.551,18
Utilidad del ejercicio 5 11.616,29 | § 13.070,05 | § 16.841,51 | § 20.581,49 | § 23.529,09
Itiidades retenidas 5 11.616,29 | § 24.686,35 | § 41.527,86 | % 62.109,35
Pasivos + Patrimonio 35.491,35 $ 45.764,02 59.479,01 % 76.566,09 96.189,62

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA
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4.2.  EVALUACION DEL PROYECTO
4.2.1.PRINCIPALES CRITERIOS DE EVALUACION

Para realizar el respectivo analisis de factibilidad de un proyecto existen
varias herramientas que pueden dar a conocer que tan rentable es y bajo que
circunstancias se daria dicha rentabilidad. Uno de los indicadores que son los

mas utilizados con mayor frecuencia es el valor actual neto (VAN) y la tasa interna
de retorno (TIR).

Inversion Inicial
Tasa de descuento
VAN

Diferencia

Indice de Rentabilidad (IR)
Rentabilidad Real (RR)
Tasa Interna Retorno (TIR)

Para esto se realiz0 el flujo de caja en el cual se calcularon los ingresos,
egresos Yy utilidad del proyecto. Los ingresos (ventas) se obtuvieron en base al
producto del total de litros vendidos de cada afio y el precio promedio por litro.

En conclusién, el panorama que refleja el flujo de caja a 10 afios es optimo;

ya que se proyectan ingresos, en promedio, altos y ademas, se recupera la
inversion en el segundo afio.

4.2.2.PUNTO DE EQUILIBRIO
El punto de equilibrio busca estimar las ventas que la empresa necesita
tener para poder cubrir todos los gastos que genera la misma, sin generar utilidad

alguna. A continuacion se muestra el punto de equilibrio de las ventas de SATIS

S.A. para los cinco afios proyectados:
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Tabla 30:  Punto de Equilibrio

RATIOS
A0 NORMAL Ali0 1 Ali0 2 Ali0 3 A0 4 Ali0 5
EnUsDs | § 43.74235|§ 48.240,03 % 49.290,17 | ¢ 5291076 | § 57.550,84
PUNTO DE EQUILIBRIO En % 59% 60% 55% 54% 53%
En unid.com 20% 4 10 10 11 12
En unid.com 15% 34 39 40 43 47

*Hay que vender esas unidades para no ganar ni perder

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

4.2.3.INDICES FINANCIEROS

a) indices Financieros

Tabla 31: Tasa de Rendimiento Promedio

TASA DE RENDIMIENTO PROMEDIO
Inversion Inical g 26.377,95
Flujo total 87.116,14
MNo. de afos

*SIES MAYOR A LA TASA DE INTERES DE LA TABLA DE AMORTIZACION SIGMIFICA QUE ES REMTABLE

‘ FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

Rentabilidad Promedio Nominal del Proyecto
La tasa de Rendimiento Promedio dio como resultado el 66%, lo que

muestra un buen resultado.

Tabla 32:  indice de Liquidez
5 1371317 | 5 13.585,76 & 1701641 | 5 19.873,84 | 5 22.026,05 ]

Flujo Meto + Dividendos Anuales

Dividendos Anuales
428 ] % 425] 5 528] 575] 5 6,26

INDICE DE LIQUIDEZ

INDICE DE LIQUIDEZ
ALOR AGREGADO / A 57% | 56% | 56% | 55% | 55% |

INDICE DE EMPLEO 254% | 316% | 432% | 537% | 651% |

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA
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b) Razones Financieras
A través del calculo de las razones, podemos determinar las siguientes

conclusiones relevantes:

La Cobertura Financiera $24.13 — Resultado Optimo = Mayor a 1
La Inversion Total $4.66 — Resultado Optimo > Mayor a 1

El Monto de Crédito $3.83 — Resultado Optimo - Mayor a 1

El Monto de Inversién $2.30 — Resultado Optimo = Mayor a 1

Tabla 33: Razones Financieras

Utilidad Operativa

COBERTURA FINANCIERA d Upe s 24,13
G. Financieros
INVERSION TOTAL Utiidad Operatival g 4,66
Inv. Total
- Utilidad Meta
MONTO DE CREDITO onte cedia | $ 3,83
MONTO DE INVERSION Utiidad Neta IS8 2,30
Inw. Inicial

Activo Corriente
Pasivo Corriente
Pasivo a Largo Plaz

CAPITAL NETO DE TRABATO

% 62.162,76

INDICE DE SOLVENCIA Canial Contable | ® 1,50
MARGEN NETO DE UTILIDAD Utiidad Neta 13%
Venta Total
= Venta Total
ROTACION DE ACTIVOS Ao Total s 6,31
DUPONT Margen Meto x a85%

Rot. Activos

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2011 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

Existe un 13% de Margen Neto de Utilidad, lo cual muestra un escenario
favorable durante el desarrollo del proyecto ya que es mayor a la Tasa de
Descuento que es el 11%, adicionalmente el Andlisis Dupont nos presenta un
porcentaje del 85% de eficiencia del proyecto pronosticando un excelente

resultado durante la gestion de la operacion. (Cercano al 100% resultado 6ptimo).
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4.3.  EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

4.3.1.ANALISIS DE SENSIBILIDAD

a) Escenario Proyectado

El andlisis de sensibilidad nos permite descubrir la capacidad de reaccion

de nuestra empresa a través de la consideracion de “escenarios” o situaciones

esperadas en el transcurso de nuestras operaciones.

Tabla 34:

SATIS S.A.

Utilidad Operativa

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

SOBRE EL ARO NORMAL

ESCENARIO PROYECTADO

Utilidad Operativa = (PxQ)-(CuvxQ)-CF 24.503,24
UTILIDAD OPERATIVA g 24.503,24
PRECIO DE VENTA UNITARIO g 607,20
YOLUMEN DE PRODUCCION ANUAL 15,00
COSTO UNITARIO VARIABLE (COSTOS DIRECTOS / UNIDADES ANUALES) g 110,04
COSTOS FOOS O INDIRECTOS g 35.815,29

Debe ser igual a la Utilidad Operativa del Estado de Resultados

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2011 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

b) Escenarios Propuestos

Tabla 35:

ESCENARIO PROPUESTO

Escenarios Propuestos

INCREMENTOS EN COSTOS

10%

Ea—

-2%
UTILIDAD OPERATIVA $ 23.168,20
PRECIO DE VENTA UNITARIO $ 607,20 | § 261,40
VOLUMEN DE PRODUCCION ANUAL 15 115
COSTO UNITARIO VARIABLE (COSTOS DIRECTOS / UNIDADES ANUALES) g 121,04 | ¢ 111,91
COSTOS FOOS O INDIRECTOS g 35.815,29

*NO ES SENSIBLE SI LA UTILIDAD OPERATIVA DISMINUYO MENOS DE LO QUE FUERON LOS INCREMENTOS EN LOS COSTOS

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA
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P= (Uop + CF + (CuvxQ)) / Q

comisiones 15%

comisiones 20%

3% 3%
UTILIDAD OPERATIVA § 26.85249 | § 26.85249
PRECIO DE VENTA UNITARIO $ 637,57 | $ 589,48
VOLUMEN DE PRODUCCION ANUAL 15 115
COSTO UNITARIO VARIABLE (COSTOS DIRECTOS / UNIDADES ANUALES) § 121,04 § 11191
COSTOS FOS O INDIRECTOS § 35.81529 ¢ 3581529

*DEBO AUMENTAR MI PRECIO PARA ALCANZAR LA UTILIDAD OPERATIVA INICIAL

Q= Uop + CF/P-Cuv

comisiones 15%

comisiones 20%

2% 2%
UTILIDAD OPERATIVA § 24.50324 | §  24.503,24
PRECIO DE VENTA UNITARIO $ 607,20 | § 561,40
VOLUMEN DE PRODUCCION ANUAL 15 118
COSTO UNITARIO VARIABLE (COSTOS DIRECTOS / UNIDADES ANUALES) § 121,04 § 11191
COSTOS FIOS O INDIRECTOS § 35.81529 % 3581529

*DEBO AUMENTAR MI PRODUCCION PARA ALCANZAR LA UTILIDAD OPERATIVA INICIAL

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

4.3.2.DETERMINACION DEL RIESGO

El indice de liquidez mantiene fuera de riesgo a SATIS PRODUCTORA Y

ASESORA DE SEGUROS vy tiene respaldo de pago a corto plazo. Resultado
Optimo > a 1.
Tabla 36 INDICE DE RIESGO FINANCIERO
RIESGO
ANO NORMAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS CORRIENTES 5 13.713,17|§ 2729893 (%  4521534|§ 65089,19|§ 87.116,14
ACTIVOS FIJ0S NETOS 5 15.858,19|§  14.02509(% 1130367 |§ 9.99691|§  9.07348
ACTIVOS TOTALES 5 35.491,35[%  45.76402|§  59.47901]|% 76.566,09[$ 96.189,62
UTILIDAD NETA 5 11.616,29|§  13.070,05[%  16.841,51|§ 20.581,49|$ 23.529,09
RIESGO DE LIQUIDEZ 61% 40% 24% 15% 9%
RENDIMIENTO CORRIEN 33% 29% 28% 27% 24%)|
) . Mayor a 50% Alto Riesgo
Riesgo de liquidez del Proyecto
Menor a 50% Bajo Riesgo

Mayor a la tasa de descuento

Rendimiento del Proyecto

Alto rendimiento

Menor a la tasa de descuento

Bajo Rendimiento

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA
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4.4. IMPACTO DEL PROYECTO DE INVERSION

4.4.1.VALOR AGREGADO
Considerando todo lo desarrollado en el estudio de cada capitulo
descubrimos que la empresa en proceso de creacién podréa ofrecer una alternativa
a un sector que no ha sido atendido debido a que por separado no representan un

buen volumen para negociar con las aseguradoras.

4.4.2. GENERACION DE DIVISAS Y EMPLEO
Se presentan oportunidades importantes para el desarrollo de SATIS
PRODUCTORA Y ASESORA DE SEGUROS, generando empleo e ingresos. La
confianza de los microempresarios al saber que ante cualquier contingencia
existird un respaldo financiero podra darles cierto bienestar sicolégico y seguir
produciendo.

4.5. DESINVERSION

4.5.1.Recuperacion de inversion
Periodo de recuperacion de la deuda tiene por objetivo medir en cuanto
tiempo se recupera la inversion, incluyendo la tasa de retorno exigida. La
inversion inicial que deberia realizar SATIS S.A. con el desarrollo del proyecto se

recupera en el segundo afo de funcionamiento, es decir en el afio 2014.

Tabla 37: Payback

PAYBACK
Aiio 2

FLUJO NETO $ 13.713,17 | & 13.585,76 | § 17/916,41 | § 19.87384 | $ 22.026,95
[Flujo Acumulado | s 13.713,17 | ¢ 27.29893 | & 4521534 [ $ 65.089,19 | § 87.116,14 |
Ubicacion del afio Afio 1

Diferencia con Inv. Inicial % 26.377,95 % 27.298,93 & (920,98)

Flujo mensual promedio 3 17.916,41 % 12,00 % 1.493,03

Nimero de meses % (920,98) s 1.493,03 $ (0,62)

Payback 3 6,00 meses

FUENTE: ANALISIS DE CAMPO 2012 / AUTOR: PAMELA GUEVARA

El payback se determina que sera en un afio y seis meses, es decir la

recuperacion de la inversion es aceptable.
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CONCLUSIONES

En el analisis de costos se determina que por la venta de seguros que
proporcionan el 20% de comision resultan mas rentables que la venta de seguros
en los que se obtiene el 15% de comisién, la diferencia esta en el volumen de

ventas de tipo de seguro y el costo que se le carga.

De acuerdo al analisis financiero se recuperard la inversién en un plazo de
aproximadamente dos afios, lo que da como resultado éptimo ya que es menor a

cinco afnos tiempo en el que se financia el proyecto.

La tasa de rendimiento promedio es mayor a la tasa de interés del
financiamiento por lo tanto el proyecto es rentable, el indice de rentabilidad me
demuestra que la inversion aumenta por cada ddlar que se invirti6 o medirlo a

través de porcentaje que quiere decir que la rentabilidad real aumento.

El Van es mayor a la Inversion inicial lo que indica que el proyecto es
recomendable y sera aceptado. La tasa interna de retorno también supera la tasa
de financiamiento lo que indica que la inversion no tiene riesgo y debe ser
aceptada. El riesgo de liquidez del proyecto se lo toma en cuenta desde el
segundo afio, ya que es ahi donde se recuperara la inversién y de acuerdo al
analisis se determina que el riesgo decrece en el transcurso del periodo
estudiado, el rendimiento del proyecto es mayor a la tasa de descuento por lo

tanto otorga alto rendimiento.

Las razones financieras arrojan un resultado 6ptimo; la inversion total, el
monto de crédito y el monto de inversion ya que son mayores a 1 lo que se

determina como un resultado 6ptimo.
Con todo lo mencionado anteriormente se determina que SATIS PRODUCTORA

Y ASESORA DE SEGUROS es un proyecto rentable y que puede comenzar con

la puesta en marcha del mismo.
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ANEXQOS

Anexo 1 Competidores

10
11

12

13
14

15

16

17
18
19
20
21

22

AGENCIAS ASESORAS PRODUCTORAS DE SEGUROS GUAYAQUIL

Razén Social Nombre Matriz Codigo Entidad Credencial
A. MARTINEZ S.A. GUAYAQUIL 1531 475
A. SOLMS S.A. GUAYAQUIL 1514 201
ABDON RODRIGUEZ Y
GUAYAQUIL 1622 10221
ASOCIADOS S.A.
AGECOLSA S.A. GUAYAQUIL 1522 246
AGENCIA PRODUCTORA DE
GUAYAQUIL 3894 10306
SEGUROS "JALILBROKERS S.A."
AGENSEG C. A. GUAYAQUIL 1512 197
ALYEROVA S.A. GUAYAQUIL 3333 10255
APESE S.A. GUAYAQUIL 1554 638
ARBOL DE ORO A.D.O. CIA.
GUAYAQUIL 1497 125
LTDA.
ARMUSA S.A. GUAYAQUIL 1526 293
AROSEMENA & ASOCIADOS S.A. GUAYAQUIL 1573 10079
AROSEMENA & OLSEN S.A.
GUAYAQUIL 3456 10265
AROLSEN
ASEFICA S.A. GUAYAQUIL 1519 224
ASELIT S.A. GUAYAQUIL 1533 485
ASENSA ANALISTA DE
GUAYAQUIL 1475 36
SEGUROS Y NEGOCIOS S.A.
ASESORES DE SEGUROS
GUAYAQUIL 1493 119
ANDINOS C. LTDA.
ASINCO CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1499 135
ASTECSE S.A. GUAYAQUIL 1592 10131
ATESEGU ATS S.A. GUAYAQUIL 1492 103
AURORA C. LTDA. GUAYAQUIL 1495 123
BROKAMERIC S.A. GUAYAQUIL 1620 10219
BROKERSEM S.A. AGENCIA
GUAYAQUIL 3398 10259

ASESORA PRODUCTORA DE
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23

24

25
26
27
28

29

30
31
32
33

34

35

36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46

47

SEGUROS

CAPITALBROKER S.A. GUAYAQUIL 1628 10233
CASUALBROCK S.A. AGENCIA
ASESORA PRODUCTORA DE GUAYAQUIL 3942 10323
SEGUROS
CETISEGUROS S.A. GUAYAQUIL 1506 172
CIAROS S. A. GUAYAQUIL 1569 10058
COBERTURINSA C. LTDA. GUAYAQUIL 1529 464
COLARI S. A. GUAYAQUIL 1582 10114
COLCORDES SOCIEDAD
ANONIMA GUAYAQUIL 1527 352
COLMENA S.A. GUAYAQUIL 1487 76
CONSEGUINTER CIA. LTDA. GUAYAQUIL 3330 10251
CONSOLTI S.A. GUAYAQUIL 3693 10273
COSELIT C. LTDA. GUAYAQUIL 1521 245
COSTASEGURO S.A. AGENCIA
ASESORA PRODUCTORA DE GUAYAQUIL 3826 10294
SEGUROS
COVERAGE S.A. AGENCIA
ASESORA PRODUCTORA DE GUAYAQUIL 3810 10292
SEGUROS
COVERSA S.A. GUAYAQUIL 1768 666
DASU CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1494 122
DATILES SEGUDATILES S.A. GUAYAQUIL 1579 10106
DEL PACIFICO CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1587 10126
DIGRASUA CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1558 10018
DRL ASOCIADOS S.A. GUAYAQUIL 3334 10254
E. MAENZ S.A. GUAYAQUIL 1563 10035
EATON'S C.A. GUAYAQUIL 1540 524
ECUAPATRIA CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1473 16
ECUAPOLIZAS CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1538 511
ECUAPRIMAS CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1588 10127
FL BROQUEL ACOBROQUEL GUAYAQUIL 1562 10033

CIA.LTDA.
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48
49
50
51

52

53
54
55
56
57

58

59
60
61
62

63

64
65
66
67
68
69

70

71

72

73

EL SOL S.A. GUAYAQUIL 1481 52
FEMORIB CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1518 216
FIDELIDAD FIDASEG C.LTDA. | GUAYAQUIL 1515 210
FLUMISEGUROS CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1517 215
FORZASEGUROS S.A. AGENCIA
ASESORA PRODUCTORADE | GUAYAQUIL 3840 10298
SEGUROS
FRADUSA S.A. GUAYAQUIL 1564 10036
FULLTRUST S.A. GUAYAQUIL 1630 10238
GAFMA CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1613 10197
GAMASEGUROS CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1510 185
GAMONZE S.A. GUAYAQUIL 1625 10229
GIESMA S.A. AGENCIA
ASESORA PRODUCTORADE | GUAYAQUIL 3705 10278
SEGUROS
GIRO S.A. GUAYAQUIL 1571 10077
GRANSEGURO CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1505 163
GUAYAQUIL CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1501 149
HANNE S.A. HAGESA GUAYAQUIL 1575 10099
HARRIS INSURANCE SERVICES
A GUAYAQUIL 1616 10205
INSEGEN S.A. GUAYAQUIL 1574 10089
INSURENSA CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1532 483
INTERSEA CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1477 42
ITUBARMA C. LTDA. GUAYAQUIL 1546 592
J. CAVERO C. LTDA. GUAYAQUIL 1479 45
J. SUAREZ C. LTDA. GUAYAQUIL 1561 10026
JIMENEZ & ASOCIADOS CIA.
oA GUAYAQUIL 3312 10247
JOINTVENT S.A. JOINT
VENTURE INSURANGE GUAYAQUIL 1615 10203
LA CERRADURA C. LTDA.
INTERDURA" GUAYAQUIL 1551 629
LA MISION S.A. SEGUMISION | GUAYAQUIL 1629 10237
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75

76

1
78
79
80

81

82

83
84
85
86
87
88
89
90
91

92

93

94

95
96
97

98

99
100

LA PIRAMIDE S.A. GUAYAQUIL 1606 10176
LEC S.A. GUAYAQUIL 3710 10279

LIRIA S.A. AGENCIA ASESORA
GUAYAQUIL 3727 10284

PRODUCTORA DE SEGUROS
M.L. DEALER S.A. GUAYAQUIL 1595 10139
MARSEGUROS S.A. GUAYAQUIL 1559 10021

MARZO CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1484 65

MEPALI S.A. GUAYAQUIL 1621 10220
MIROES INSURANCE SERVICES
GUAYAQUIL 1631 10239
C.LTDA.
NAVAS Y ASOCIADOS
GUAYAQUIL 1597 10142
NAVSEGUROS S.A.
NEIRA GARCIA CIA. LTDA GUAYAQUIL 1599 10144
OMNISEGUROS CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1503 158
ORGACOM CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1552 634
PLANISEGUROS CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1560 10024
PLAZA & CAMPOS C. LTDA. GUAYAQUIL 1490 92
PLAZA CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1508 174
PRIMERISIMA S.A. PRIMERSA GUAYAQUIL 1619 10218
PROMILENIO S.A. GUAYAQUIL 1547 593
PROVENSEG C. LTDA. GUAYAQUIL 1498 130
RAPIDEZ Y CONTROL
GUAYAQUIL 1524 264
"RAPITROL C. LTDA."
RAVELCA S.A. GUAYAQUIL 1513 200
REMBRANDT Y ASOCIADOS CIA.
GUAYAQUIL 1486 72
LTDA.

REXEL CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1474 31
RODSAY S.A. GUAYAQUIL 1594 10134
ROSANT S.A. GUAYAQUIL 1612 10192

SAFECORP S.A. AGENCIA
ASESORA PRODUCTORA DE GUAYAQUIL 3768 10288
SEGUROS
SEG-NOVA S.A. GUAYAQUIL 1535 497
SEGUCONSULT C. LTDA. GUAYAQUIL 1536 498
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102

103
104
105

106

107

108

109

110

111

112
113
114
115
116

117

118

119

SEGUMAS S.A. GUAYAQUIL 1581 10109
SEGUNET S.A. GUAYAQUIL 1600 10149
SEGUROSCA DEL ECUADOR
GUAYAQUIL 1482 55
SA.
SEGUTEC S.A. GUAYAQUIL 1507 173
SERVISEGUROS S.A. GUAYAQUIL 1480 49
SIGMASEGUROS S.A. AGENCIA
ASESORA PRODUCTORA DE GUAYAQUIL 3941 10322
SEGUROS
SOCIEDAD ASESORA INDICO RE
GUAYAQUIL 3470 10266
SAINDRE S.A.
SU GUIA DE SEGUROS S.A.
GUAYAQUIL 3909 10311
GUISESA
SUFUTUROSA S.A. AGENCIA
ASESORA PRODUCTORA DE GUAYAQUIL 3723 10283
SEGUROS
SUMIPOL CIA. LTDA. GUAYAQUIL 1578 10105
TAROMADI AGENCIA ASESORA
PRODUCTORA DE SEGUROS GUAYAQUIL 1604 10158
S.A.
TECNISEGUROS GUAYAQUIL 1651 28
UNISEGUROS GUAYAQUIL 1646 18
TRANSEGUROS S.A. GUAYAQUIL 1596 10140
VERGARA & VITERI CIA. LTDA. | GUAYAQUIL 1627 10231
VIABLE (VIABLESA) S.A. GUAYAQUIL 3307 10245
VICTOR CALDERON CHICO CIA.
GUAYAQUIL 1590 10129
LTDA.
VITAL S.A. GUAYAQUIL 1603 10155
Z.H.M. ZULOAGA, HIDALGO &
GUAYAQUIL 1545 591

MAQUILON S.A.
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Anexo No. 2Normativa Superintendencia de Bancos y S  eguros para

Agencias Asesoras Productoras.

El 19 de julio del 2005 la Superintendencia de Bancos y Seguros expidio la
siguiente normativa para el ejercicio de las actividades de los asesores
productores de seguros bajo resolucion No JB-2005-814, en el articulo No. 5

indica lo siguiente:

Para ejercer la actividad los agentes de seguros sin relacion de dependencia
deben obtener su credencial ante la Superintendencia de Bancos y Seguros, para
lo cual presentaran en originales o copias debidamente autenticadas ante Notario

Publico, los siguientes documentos:

a) Curriculum vitae;

b) Certificado de afiliacion a la Camara de Comercio del lugar en donde va a
desarrollar su actividad,

c) Certificado del Registro Unico de Contribuyentes;

d) Certificado de haber aprobado un curso de especializacién de seguros de por
lo menos 258 horas de duracion, considerando la hora de sesenta minutos de
clase, dictado por un centro de educacion superior, 0 por un organismo
legalmente reconocido por autoridad competente y aceptado por la
Superintendencia de Bancos y Seguros y acreditar experiencia equivalente a un
tiempo minimo de dos (2) afios en el area técnica o de comercializacion de

seguros.

La experiencia se acreditara con el certificado otorgado por el representante legal
de la persona juridica que integre el sistema de seguro privado, en donde el
interesado haya prestado sus servicios y con el contrato de trabajo debidamente

inscrito en la Insectoria del Trabajo, o a falta de este contrato con el certificado de
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afiliacion del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social o mediante el
nombramiento debidamente inscrito en el Registro Mercantil de representante de
una agencia asesora productora de seguros; (reformado con resoluciéon No. JB-
2009-1242 de 2 de febrero del 2009).

e) Copia de la cédula de ciudadania y copia de la papeleta de votacién del dltimo

sufragio;

f) Quienes estuvieren en mora en el cumplimiento de sus obligaciones por mas de
sesenta dias con cualquiera de las instituciones del sistema financiero o de
seguros o quienes en el transcurso de los uUltimos cinco afios hubiesen incurrido
en el castigo de sus obligaciones por parte de cualquier institucion financiera o de

Seguros;

g) En caso de que el solicitante sea extranjero presentara la pertinente
autorizacion laboral otorgada por autoridad competente;

h) Ademas de los documentos sefialados en los numerales precedentes, el
interesado debe mantener el registro actualizado de su direccion, numero de
teléfono, fax, correo electronico y disponer de un lugar adecuado para su
funcionamiento; y, (reformado con resoluciéon No. JB-2009-1242 de 2 de febrero
del 2009).

1) Los asesores productores de seguros, que deseen operar en el ramo de
fianzas, para obtener el certificado respectivo, deben contar con experiencia y
conocimientos en la materia de fianzas o afines, lo cual se acreditara con el
original o copia debidamente autenticada de un certificado en el que conste lo
sefalado. (Reformado con resolucién No. JB-2009-1242 de 2 de febrero del 2009,

fuente superban.gov.ec)

82



Anexo No. 3 INFORMACION DE COMPETIDORES

AGENCIAS ASESORAS PRODUCTORAS DE SEGUROS

FECHA DE CORTE: HH212010

Empresa Direccion Iar:i)o SERVICIOS Observaciones Webpage
ATESEGUATS 5.4,
Personales: Planes de Vida, Renta, Pensidn, Plan Exequial, Educativo,
A Scholarship, Accidentes, Asistencia Escolar. Hogar, Incendio, Robo,
KMES YA Asistencia hogar. Empresariales: Planes de vida, Exequial, Asistencia en
AT SAMBORRONDON- viajg. legal, Planes Médicos Individual, F?miliar. Dental, Asistencia  {Pagina: mwv.ats.net.ec! Mo
PLAZA LAGOS TOWN 1985 Medica, Ampulancia. Sgguro de Automaviles, SO.AT. Asistencia hay semvicios en linea.
CENTER Vehicular, Grua. Ingenieria de riesgos y Administracion de riesgos. Correo de contacto:
EDIFMOLINGS PISO 2 Consultoria Técnico- Financiera, niveles de retencidn, deducibles, ART contacto@ats.net ec
OF23 (alternaive risk transfer ). Incendio, Equipo Electrdnico, Energy, Riesgos
petroleros, Lucrocesante, Rotura de Maguinaria Equipo y Maquinaria,
Montaje, todo riesgo en construccian.
COLARIS. A PATRIMONIALES Incendio yio Rayo y Lineas Aliadas, Lucro Cesante por
Incendio, Robo yio Asalto, Responsabilidad Civil
ﬂ Fidelidad, Transporte, Vehiculos, Casco Maritimo, Casco Aéreo, RAMOS
L EULWSA FICHINGHA 105 TECNICOS Equipo Elecirénico, Rotura de Maguinaria, Lucro Cesante por Pagina
o PICAZAATORISO Rotura, Equipo y Maguinaria de Contratista, Montaje de Magquinaria, Toda L
EDF BLO.GUATAD, Riesga de Construccion, FIANZAS, Seriedad de Oferta, Fiel i bancoguayaquil com
Cumplimienta de Contrato, Buen Uso de Anticipo, Garantias Aduaneras,
PERSONALES, Accidentes Personales, Vida y/o Desgravamen,
Asistencia Médica
COLCORDES 8.4,
AV ORELLANA 233 e cord
EDIF.50R0ABCO . - agina www.colcordes.com
AMAZONAS] 2R Pagina en mantenimiento en mantenimiento
FISOOF.2
AGENCIAS ASESORAS PRODUCTORAS DE SEGUROS
FECHA DE CORTE: 3111212010
DATILES . .
SEGUDATLES 5.4, Asesona acerca de los contratos de sequros que deseen suscribirse.
Control del tramite de pdlizas y endosos. Recomendacidn de las ofertas yi www.segudatiles.com /No
& condiciones gue mas convengan. Supervisar que los contratos se hay semvicios en linea.
DATILES 211 LA ; ) S o :
Barvicios TERCERA 1990 mantengan vigentes y avisar de su vencimiento. Analisis general de Correo de contacto:
Profesionales riesgos conjuntamente con el cliente. Tramitacion de siniestros. Visitas | gianmalnati@segudatiles.c
periddicas ala empresa. Andlisis de la calidad de seguro que presentan om
las Compariias de Seguros.
ECUAPATRIACIA. Pagina
LTDA. EDIFICIO TORRES www.ecuaparia.com en
E, ATLASFIS0 8 OF Pégina en mantenimiento lantenimiento. Corren de
ECUAPATRIA | FEMEDDYMORTE contacto:
info@ecupatria.com
ZHM, ZULDAGS,
M:&TUGSS&A KEMMED" MORTE ED. Operaciones aeroportuarias, fianzas, concesiones, Energia y petrdleo, h /
"" | TOFRESDELMORTE| 1996 | Hoteleria, Comercio, Medios de comunicacion, Todo Riesgo, Seguros mnnm: mc-lseglqrots.com
Fm TORRE B OF 604 Personales, Sequros Maritimos. frea e clientes
ECUAPRIMAS CIA. Seguros Reales (Incendio, Robo v Asalto, Vehiculos, Transporte, Casco
LTDA. KM, 25 DE LA, &Y, de Buque, Casco Aéren) Seguros Ramos Técnices (Rotura de
. CARLOS JULID Maquinaria,Equipo Electronice, Equipo de Contratistas, Todo Riesgo Pagina:
CUCPNmas AROSEMENS | 1996 ¢ Construccion, Montaje de Maguinaria) Seguros Patrimoniales (Lucro www.ecuaprimas.com /
ENTSEEESJUF‘ Cesante, Fidelidad, Respensabilidad Civil, Fianzas) Seguros de Posee Senicios en linea

Personas (Vida, Accidentes Personales, Salud) Sequros Especiales

(Agricola, Ganadero, Otros)
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AGENCIAS ASESORAS PRODUCTORAS DE SEGUROS
FECHA DE CORTE: 3112/2010
Empresa Direccion Iﬁr:i)o Promociones Observaciones Webpage
ELZ0L5A. Colocacin. Analizar el iesgo mediante |a inspeccidn, cotizar su Pgina:
cobertura, seleccionar las mejores cotizaciones por parte del cliente y :
KEE:EUDSLTEEIE controlar Ia correcta emision de pélizas con la asequradora apropiada. | WWW-Séguroselsal.com.ec/
eorTorres aTLes| 1981 | Indemnizacin, Analizar el siniestro, verificar su vigencia y cobertura, y | Senvicios enlinea, SOAT,
PISO50F.] prestar un senicio personalizado en liquidacion con a asequradora | COfZaciones, Reporte de
escogida, Siniestros,
OMNISEGUROS Cla, Pagina;
LTDA, KENMED'Y NORTE Seguro de Vehiculos, Seguro Obligatorio SOAT, Seguro Casa Habitacidn | www.omnisequros.com /
@ Tg:éhgf:;ﬁ; 1976 (Prqpia ylo Arrendada,_Seguro de x_a)stu_dia_mesau viajeros, SEQ!.IFFI Los Cmizadgres. enlineano
WIZ. 104 3 EF PISO Exequial, Productos de Vida (Educacion, jubilacion), Seguros Médicos estaban activados al
oFa Internacianales, Seguro odontoldgico rmomento de la
investigacidn.
ROSEMEY SALCEDO Y -
£S0CIAD05 5.4 RS | KENMEDY NORTE Pagina
EDIF.TORFE ATLAS Seguros Generales, Sequros de Salud, Seguros de Vida. Senvicio integrali  www rsabrokers.com en
Eﬂ PIS04 OF403JUNTO | 2001 | personalizado, Asesoria garantizada, Variedad de productos, Convenios | mantenimiento. Indican el
= AL BCODEL establecidos, Eficaz atencidn Post-Venta comeo para contacto
FICHNCHE info@rsabrakers.com
SERVISEGLRDS 2. Asesoramiento de Coberturas iddneas para sus necesidades, Analisis
C.COCENTED de Inspecciones y Riesgos, Seleccidn de.&seguradorasy) W senisequros.com ec/
E AVJUBNTANGA | 4 oze Reasequradotas, Manejo de Siniestros, Asistencia y Coordinacidn para a\seéoramiento .t
- o . o L yatencion
e MARERGD KM3 sew||;|qs Huspltalanug, Manejo \,r.Aud|_mr|a de Rgempfmlsos por (Gastos llenando formularia
ERF.OF1 Médices Ambulatorios y Hospitalarios, Coordinacidn de citas con
médicos especialistas localmente o en el exterior.

Anexo No. 4 Localizacion de la materia prima

Fidelidad Privada, Ramos técnicos,
Fianzas, Transporte, Fianzas.

ASEGURADORA RAMAS CONTACTO UBICACION GUAYAQUIL [Observac iones
Medicina prepagada: Exequial, Pbx: 2207120 /2208802 / e
SALUD Vida, Muerte Accidental. info.contacto@saludsa.com.ec Av. C.J. Arosemena Km. 3. | Certificacion ISO
Vehiculos, Vida, Transporte,
Fidelidad, Robo y Asalto, Montaje
todo Riesgo, Responsabilidad Civil,
Lucro Cesante Incendio, Accidentes | Centro Atencion: 1800 447726
X L R Urdesa Central, Av. Las
HISPANA DE Personales, Equipo Electrénico, / email Lomas #302 v calle Primera
SEGUROS Casco de Buque, Casco Aéreo, |informacion@hispanadeseguro ye
) L esquina
Equipo y Maquinaria, Rotura de s.com
Magquinaria, Incendio y Lineas
Aliadas, Todo riesgo para
Contratista
Atencion Cliente : 1800
Asistencia Médica, Vida, EQUIVIDA / Tif. 2687391 / Av M Alcivar Mz 506 Edif Afiliada a ACOSE
EQUIVIDA Accidentes EMAIL: Torre Norte Norte Torre B ps | Certificacion ISO
’ SERVICIOALCLIENTE@EQUI 7 Ofc 10
VIDA.COM
BMIIGUALAS Medicina Prepagada.
MEDICAS World Trade Center Torre B
PBX 2630273 . Afiliada a ACOSE
. . . - 8vo piso of 811
Vida, Asistencia Médica,
BMIVIDA .
Accidentes personales
SEGUROS DE Vida, Incendio, Accidentes, " .
PICHINCHA Incapacidad, Renta Oniine Afifiada a ACOSE
In;ﬁZ?;?’Ai?:ti);ér:iss PZ?::::;:? ‘ Ceniro Atencitn 1800 378466 / Las Lomas “Rotarismo” 418
EQUINOCCIAL . p ' 2888-818 / Email ) ) Afiliada a ACOSE
y calle Quinta esquina

info@segurosequinoccial.com
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Av. Republica de El

Salvador 1082 y Naciones
PANAMERICAN Muerte y desmembracion . Unlda}s -
. Telf. 2 225-3500 Edificio Mansién Blanca |Afiliada a ACOSE
LIFE accidental, Plan Dental .
Torre Londres, Pisos 10y
11
Quito
Vida, Hogar, Vehiculos, Camiones,
Incendio, Transporte, Fidelizacion, TIf. 3731515/ Av. 9 de octubre 2101y
SUIZA - L . . .
Técnico, Robo, Responsabilidad ecuasuiza@cuasuiza.com Tulcan.
Civil, Fianzas, Accidentes
Muerte, Doble indemnizacion Av. 9 de octubre y
SEGUROS muerte acqidental, Repatriacioln, Centro: 6007700 / Norte: 'Esmeral.das, Edificio
UNIDOS Vida, Exequiales, Atencpn Medica, 6007700 Finansur piso 9/Av. 9 de
Dental, Vehiculos, Accidentes octubre y Boyaca, Ed.
personales. Banco del Austro piso 2
Seguro de vida en grupo,
Asistencia médica individual y
colectiva, A.M.I. (Asistencia médica
internacional), Incendios y lineas
aliadas, Robo, Transporte Interno,
SEGURGS Transponeaté?ei gnpco:icoion, Casco | TELEFONOS: 04 - 6020700 CS:) *éergl'zg;' gg”eL aAS"'
BOLVAR Maritimo, Responsabilidad civil, FAX: 04 - 2683363 Cama'ras Torre B planta
Fidelidad, Equipo electrénico, baja - pisos 3y 12
Multiriesgo industrial, Multiriesgo
hogar, Vehiculos, Accidentes
personales, Rotura de maquina,
Todo riesgo contratista.
Telef: 593-4 2 380 680 Fax:
593-4 2 381 007 / 381 003 -
Credito para la Exportacion, Crédito Fianzas/Garantias: Urdesa Central
CONFIANZA - » - ) Av. Las Lomas 409 y calle
Interno, Fianzas / Garantias. cecilia@confianza.com.ec -
- Sta.
Seguro de Crédito:
apodesta@confianza.com.ec
Vehiculos, Edificios, Asistencia Centro Atencion: 1800 244 - Rodrigo Chavez, Parque
AlIG Médica, Vida, Todo Riesgo Pymes | 244 / Siniestro 02 2556 - 625 / Empresarial Col6n Edf Afiliada a ACOSE
METROPOLITANA | y Empresariales de acuerdo a giro Email Corporativo 2, Piso 2, Ofc
de negocios servicio.cliente@aig.com 203
Vehiculos, Sismos, Accidentes Centro Atencion: 1800 222000
personales, Empresas, fianzas, / Siniesto 099382238 / Quito Urdesa. Av. El Rotarismo
COLONIAL Campo, Hogar, Responsabilidad | 02 399 0 500 Guayaquil:(04) entre La I'Drim'era yLa Quinta Afiliada a ACOSE
Social, Incendio, PYMES, 2888897 /2880129
Financieras, Llantas
) Vehiculos, Vida, Accidentes, Telf: (04) 2 564 555, Ext. 108, Av. 9 de Octubr'e yGral. -
Alianza ) ) < Coérdova, Edif. San Afiliada a ACOSE
Asistencia Medica. 112,110,119 .
Francisco 300
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Pamela Guevara Torres
Cdla. Bosques de la Alborada, Guayaquil-Ecuador

uevarita mail.com / guevaritap@yahoo.com
Movil 086200864 (Claro)

CUALIDADES

Alto nivel de inglés junto a un gran entusiasmo por el comercio, logistica y ventas. Habilidad
comprobada en atencion al cliente. Desarrollo de solidas relaciones profesionales a largo plazo.
Liderazgo y aptitudes para comprometer fuerzas individuales a las metas organizacionales.

HISTORIA LABORAL

Ejecutiva de Logistica y Venta 2008-2011
Jetty Group S.A
Desarrollo y afianzamiento Cartera de clientes en Estados Unidos
Manejo de proceso logistico; compra, coordinacion, venta, post venta, reclamos, estados de
cuenta, etc.
Excelente relaciones con proveedores, agencias, brokers, transporte e intermediarios generales.

Vendedora 2007
SURFSTYLE RETAILERS (FLORIDA,USA)
Encargada de la tienda 112. Inventario y cuadre de caja.

Asistente Gerencia de Operaciones 2005
FELVENZA S.A

Iniciando como asistente de documentos en los procesos de reaseguramiento en cargas de banano y
algodon.

EDUCACION

Gestion Empresarial Internacional 2011
Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil

Especializacién: Logistica
VIII Egresada (Idiomas: Espafiol, Inglés y Francés)

Estudios de Inglés 2002

Bénédict Languages School
Nivel: Avanzado
Premio a la Excelencia — Promedio: 19.5/20

REFERENCIAS

Dr. Ing. Alfredo Govea
Director de la Carrera Gestion Empresarial

Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil

Sr. Juan Doumet
Diplomatico / Presidente Ejecutivo
Almacenes Juan Eljuri
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