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RESUMEN EJECUTIVO

Conforme los avances de las sociedades modernas, mas aun al estar
inmersos en procesos de globalizacion, los paises y ciudades del mundo
experimentan el aparecimiento de nuevos mercados, lo cual genera
negocios y oportunidades para nuevas empresas que capten las renacientes
necesidades que se crean por este motivo.

En el Ecuador y especificamente en Quito, como una ciudad metropoli del
siglo XXI, no puede quedarse atrés, la falta de tiempo en este mundo
globalizado y competitivo del ciudadano, al estar en su trabajo, no le
permite ocuparse personalmente de todos los problemas y acciones que
conlleva solucionar un desperfecto fortuito ocurrido en su propiedad. Esta
falta esencialmente de tiempo del futuro cliente se convierte en la razén
principal de asegurar o cubrir con anterioridad estos posibles percances en

sus domicilios, evitando asi que afecten su vida normal y su presupuesto.

Es asi como surgen oportunidades de negocios que cubren estos nichos de
mercado por las necesidades insatisfechas de los clientes. Se pretende
justamente al realizar el proyecto “Creacion de una empresa de seguros de
asistencia en averias domesticas en residencias, departamentos y oficinas
dentro del sector norte de la ciudad de Quito”, captar esta necesidad y
ofrecer a los futuros clientes de este sector piloto seleccionado, una
solucion para este tipo de eventos.

Segun la investigacion realizada en registros de la Superintendencia de
bancos y Seguros y de las encuestas realizadas se puede expresar que Si
bien existen grandes empresas que se dedican al sector de seguros,
ninguna proporciona exclusivamente un seguro de averias domésticas
como el propuesto en el presente estudio, una o dos brindan esta actividad
como un servicio de complemento de su propia naturaleza de negocio, es

asi que segun las encuestas el 82,93 % de los consultados no conocen de

1



ninguna empresa que se dedique a este servicio exclusivo y un 17,07 %
tienen conocimiento como servicio de las tarjetas de crédito, pero no saben

especificamente qué servicios ofrecen.

El servicio de aseguramiento ofertado a través del pago de una prima
mensual, cubre el riesgo cuando se produzcan dafos en los domicilios del
cliente. La empresa nueva pretende cubrir la ocurrencia del riesgo
asegurado en las asistencias de plomeria, albafileria, cerrajeria,

electricidad, carpinteria y vidrios.

Con la finalidad de desarrollar con éxito la implementacion de este nuevo
negocio, se planteo una filosofia corporativa, donde su principal eje es el

compromiso con los clientes, personal y la sociedad.

Para brindar un servicio de excelencia se ha definido la localizacion de la
empresa que permita atender a los clientes de forma adecuada, ademas se
presenta el tipo y las funciones del personal que formarén parte de la
empresa; y como Ultimo punto se define la base legal y los permisos para

que funcione la empresa.

La empresa Coronel S.A. al ser implementada alcanzard un VAN de
$.135,393.53 Con una Tasa Interna de Retorno con financiamiento del
36.27% wuna TIR sin financiamiento de 28.56% Yy una relacion
beneficio/costo con financiamiento de 1.24.

De acuerdo a los resultados obtenidos en el Valor Actual Neto VAN, la
Tasa Interna de Retorno TIR y una Relacion Beneficio/Costo, siendo estas
las herramientas financieras necesarias para una acertada toma de
decisiones, respecto a la creacién de una empresa, se recomienda la

ejecucion de este proyecto.



CAPITULO |
GENERALIDADES

1.1 EL SEGURO CONCEPTO Y CARACTERISTICAS

1.1.1 Concepto

Se afirma que Seguro es “Un contrato principal, consensual, bilateral,
oneroso y aleatorio, por el cual una de las partes (La Aseguradora) se
compromete a indemnizar a la otra (ElI Asegurado) de las consecuencias
dafiosas o perjudiciales que ciertos riesgos, procedentes de caso fortuito, a
que se hallan expuestas las personas y cosas, pueden ocasionarle, mediante
un precio, prima o cantidad que la otra a de satisfacerle por dicha

garantia”.

El seguro supone dos elementos esenciales: la agrupacién de los
asegurados en mutualidad; y el calculo de probabilidades. En la definicién
se indica que el seguro es la compensacion de los efectos del azar por

medio de mutualidad organizada regida por las leyes de la estadistica.

En general el Seguro es: “Una actividad econdémica — financiera, que
presta el servicio de transformacién de los riesgos de diversas naturalezas,
a gue estan sometidos los patrimonios y las personas, en un gasto
periddico presupuestable, que puede ser soportado facilmente por cada

unidad patrimonial”.*

! Curso de Introduccién al Seguro. MAPFRE-FITSE. 2002



1.1.2

1.13

Caracteristicas del Seguro

Después de mencionar algunos conceptos y definiciones de seguros, se
puede observar y comprender las caracteristicas de los elementos que lo

forman; asi:

- Es una actividad econdmica — financiera, ya que permite formar un
capital futuro sobre la base del ahorro y traslada los fondos de los

asegurados hacia instituciones financieras para su inversion.

- Es una actividad de servicios, ya que presta amparo a las personas, las

mismas que son las que construyen y forjan los patrimonios.

- Transforma los riesgos en pagos periodicos presupuestables, debido a
que el seguro tiene la mision de soportar y eliminar el riesgo, pues es
un medio de reducir la incertidumbre sobre los eventos que les pueda

suceder a las personas y las cosas.

Principios del Seguro

Los principios que fundamentan al seguro son las bases de su
funcionamiento, asi se puede mencionar al principal que es la
SOLIDARIDAD, que es la adhesién circunstancial a la causa o empresa de
otros, es decir la comunidad de intereses y responsabilidades, “es el
derecho u obligacion comun a varias personas, cada una de las cuales debe

. . 2
ejercerlo o cumplirlo por entero”.

? Diccionario Enciclopédico Universal AULA. 2001



Otro de los principios del seguro es la BUENA FE, que se refiere a la
confianza o buen concepto que se tiene de una persona o cosa, es decir, la
actuacion clara, responsable y verdadera de quienes suscriben estos
contratos como son: asegurado, asegurador, solicitante, contratante,

beneficiario, intermediario, reasegurador y autoridad de control.

La Internacional Association of Insurance Supervisors IAIS (Asociacion
Internacional de Supervisores de Seguros) creada en 1994, representa a los
reguladores y supervisores de seguros de unas 190 jurisdicciones en casi
140 paises, que constituyen 97 % de las primas de seguros del mundo. En
el afio 2003, la IAIS emitid 28 principios basicos de seguros los cuales

son.

Condiciones para una supervision de seguros efectiva

Obijetivos de supervision

Autoridad Supervisora

Proceso de supervision

Cooperacidn entre los supervisores e intercambio de informacion
Autorizacion

Idoneidad del personal

Cambios en el control y transparencia de cartera

© 0 N o g bk~ w b PE

Gobierno Corporativo

[EEN
o

. Control Interno

[EEN
[EEN

. Andlisis de Mercado

[EEN
N

. Reportes al Supervisor y monitoreo de escritorio (extra situ)

[EEY
w

. Inspecciones en situ

[EEN
SN

. Medidas preventivas y correctivas

[EEN
o1

. Sanciones y medidas obligatorias

[EEY
(3]

. Liquidaciones y salidas de mercado

[EEY
~

. Supervision de grupo

[EEN
06

. Evaluacion y administracion de riesgos



19. Actividad de seguros

20. Pasivos

21. Inversiones

22. Derivados y obligaciones similares

23. Requerimientos sobre capital y solvencia

24. Intermediarios

25. Proteccion al consumidor

26. Informacion, divulgacion y transparencia hacia el mercado

27. Fraude

28. Combate al lavado de dinero y al financiamiento del terrorismo

1.1.4 EI Objeto del Seguro

Es la obligacion esencial que tiene el asegurador de pagar la suma
convenida en el seguro de personas, 0 la indemnizacion del dafio causado

por un accidente, en el seguro de bienes.

En otras palabras y desde el punto de vista contractual es “el bien material
afecto al riesgo sobre el cual gira la funcion indemnizadora” y en forma
general es “la compensacion del perjuicio econdmico, experimentado por

un patrimonio a consecuencia de un siniestro”.

1.2 CLASES Y RAMOS DEL SEGURO DE LA EMPRESA

En funcién de la tutela los seguros se clasifican en Social (publico) y
Privado, la empresa de éste proyecto corresponde a la clase de seguro
privado, ya que esta generado desde la iniciativa de la necesidad de la
propia empresa y se suscribe libremente por los asegurados con la finalidad
principal de garantizar “un porvenir de estabilidad econdmica a quienes lo

contratan”.



En funcién del objeto o actividad aseguradora, los seguros privados se
subdividen en tres grupos: de personas, de cosas y de patrimonio. La
empresa propuesta pertenece al grupo de seguros de patrimonio, ya que
comprende todos aquellos contratos por lo que una persona se previene
contra las consecuencias de algin dafio fortuito que esta expuesto su
patrimonio, dentro de estos encontramos a los seguros de vivienda, de
automoviles, mobiliario, de robos, de incendios, de catastrofes naturales,

etc.

En funcién de la naturaleza de los riesgos, los seguros se dividen en: de
personas, de dafios, de responsabilidad civil, de fianza, la empresa de este

proyecto pertenece a seguro de dafos.

La empresa propuesta por la duracion del seguro, se pretende constituir un

seguro anual y por la existencia de contratacion es voluntario.

1.2.1 Ramos de Seguros de la Empresa

Ramos de seguro se denomina asi al conjunto de riesgos que pueden
agruparse de acuerdo a caracteristicas similares y a su naturaleza. Segun la
Ley General de Seguros que rige esta actividad, la empresa de seguros sera
del tipo De Seguros Generales o de ramos patrimoniales, que abarca a los
riesgos causados por afecciones, pérdidas o dafios de la salud, de los

bienes o del patrimonio y los riesgos de fianza o garantias



1.3 FUNCIONES Y LIMITACIONES DEL SEGURO

131

1311

13.1.2

1.3.2
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Funciones del Seguro

Funcién Econémica

Es una de las principales funciones que cumplird la empresa aseguradora,
ya que es un instrumento importante y necesario dentro del proceso
econdmico y financiero de la sociedad, el seguro participa dentro del
desarrollo empresarial, permitiendo que los riegos de dafios en averias
domeésticas y oficinas concernientes a plomeria, albafiileria, cerrajeria,
electricidad, carpinteria y vidrios, no se hallen bajo las amenazas

constantes, que al producirse traerian consecuencias econémicas mayores.

Funcién Social.-

La empresa de seguro propuesta, tiene entre sus principios a la solidaridad,
que permite se distribuya equitativamente entre una mayoria, las pérdidas
sufridas por una minoria. Es decir, el seguro permite resarcir un dafio sobre
el patrimonio, permitiendo que se estabilice ante cualquier dafio, gracias al
apoyo de una masa de asegurados, por lo tanto, las personas que no tienen
un presupuesto para asegurar el riesgo, puede acceder a este servicio

cancelando una prima que este a su alcance.

Limitaciones del Seguro

Limitaciones por Valor Pecuniario.-

Las pérdidas o siniestros cubiertos por el seguro deben poder expresarse en

términos de un pago pecuniario, por ejemplo, un objeto de poco valor
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1.3.2.3

1.3.24

comercial, puede ser muy apreciado por su poseedor, este valor no puede
expresarse en términos pecuniarios y no es factible su compensacion en
metélico, es decir un seguro de cosas, la poliza indemnizara al propietario

por su pérdida econdmica real.

Limitacion por la Ley.-

El alcance del seguro se encuentra limitado por la Ley, por ejemplo, una
persona no puede asegurarse contra las consecuencias que afecten a sus
actos deliberados o fraudulentos, un medico no puede asegurarse contra
los efectos de ser suspendido en el ejercicio de su profesion por conducta

anti profesional.

Limitacion por el Interés Asegurable.-

El seguro funciona cuando existe un interés asegurable que proteger,
cuando no existe este interés, el acuerdo se convierte en una apuesta y
aunque esta no fuera ilegal, los tribunales no obligarian su cumplimiento.
Es decir, se considera ilegal, cuando se realiza bajo el pretexto de un
seguro, por ejemplo, un seguro de vida cuando la persona asegurada no

tenia interés en vivir.

Limitacion por Insuficiencia de Conocimientos.-

No se puede llevar a cabo seguros en los que no existan conocimientos
suficientes para hacer previsiones de futuro con exactitud, ya que sin estos
conocimientos no es factible calcular la prima del riesgo. Por ejemplo, no
se puede asegurar una tendencia ciclica del mercado, que prevea
movimientos salariales en general, por que no se sabe con qué medida

afectaran los negocios.



1.3.2.5 Limitaciones por Razones de Interés Publico.-

No se puede asegurar riesgos, que al hacerlo vayan contra la utilidad
publica, por ejemplo, asegurarse contra multas o impuestos por

infracciones de transito, asi como los riesgos por contrabando.

La empresa que se pretende crear y segun los enunciados anteriores tiene

limitaciones por valor pecuniario ya que los dafios en averias domésticas y

oficinas concernientes a plomeria, albafiileria, cerrajeria, electricidad, carpinteria

y vidrios, la pdliza indemnizara al propietario por el arreglo de las averias en

valor econdmico real; ademas tiene limitaciones por el interés asegurable en razén

que existe un interés de proteger sus bienes contra dafios 0 averias que puedan

darse.

1.4 SINIESTROS MENORES

141

1.4.2

El Riesgo

“Es el suceso incierto que no depende exclusivamente de la voluntad del
solicitante, asegurado o beneficiario, ni de la del asegurador y cuyo
acaecimiento hace exigible la obligacion del asegurador. Los hechos
ciertos, salvo la muerte, y los fisicamente imposibles no constituyen riesgo

y son por tanto extrafios al contrato de seguro.”3

El Siniestro.-
“El siniestro es la ocurrencia del riesgo asegurado, el siniestro genera la

obligacion de indemnizar que tiene el asegurador, siempre que la

naturaleza del mismo y las circunstancias de su acaecimiento no causen

¥ Manual de Derecho de Seguros, Eduardo Pefia Trevifio, EDINO 2003
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una exclusion de la cobertura, dentro de los términos y condiciones

4
pactadas en un contrato de seguro.”

1.4.3 Siniestros Menores.-

Segln varios criterios se considera un siniestro menor denominado
también como leve, a aquel que por su naturaleza no atenta o pone en
riesgo la vida de las personas, y el riesgo que existe puede permanecer por
un periodo de tiempo sin causar un dafio mayor, por esta razoén no se
considera siniestros menores en seguros de salud y de vida, de incendios,
de transportes, de responsabilidad civil, de ingenieria, de crédito y
caucién, entre otros, pero si podria considerarse en seguros patrimoniales

como averias domésticas, vehiculos, agrarios, etc.

Por ejemplo en el caso de averias domésticas cuando se produzcan roturas
o desperfectos de cafierias, estanques de artefactos sanitarios, lleves u otras
instalaciones de agua de la vivienda, este dafios se consideraria como
siniestros menores, no atentan contra la vida, siempre y cuando sean
atendidos en un corto plazo, ya que si no son reparados en un tiempo
prudencial afectarian a los servicios basicos que todos los seres humanos
tienen derecho, ademas si no se corrigen a tiempo pueden causar un dafio

mayor convirtiéndose en un siniestro atentatorio o grave.

1.5 BASE LEGAL

1.5.1 EIl Contrato de Seguro y sus caracteristicas

El seguro es un contrato mediante el cual una de las partes, el asegurador,

se obliga, a cambio del pago de una prima, a indemnizar a la otra parte,

* Manual de Derecho de Seguros, Eduardo Pefia Trevifio, EDINO 2003
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dentro de los limites convenidos, de una pérdida o un dafio producido por
un acontecimiento incierto; o a pagar un capital o una renta, si ocurre la

eventualidad prevista en el contrato. ®

Un contrato de seguro, por su naturaleza, se caracteriza por ser bilateral,

oneroso, principal, conmutativo y aleatorio.

Bilateral.- En razén que tanto el asegurado como el asegurador se obligan
reciprocamente, el primero a pagar una prima y el segundo a pagar una

indemnizacion si ocurre la eventualidad prevista en el contrato o siniestro.

Oneroso.- Por cuanto las partes reciben una utilidad al proteger un bien u
objeto que se asegura. El solo hecho de obtener una tranquilidad o paz
espiritual al tener amparado el bien de que se trate, significa para la
persona asegurada una utilidad de tipo psicoldgico; por otro lado, la
compafiia aseguradora, obtiene la utilidad de recibir la prima que pagan

numerosos asegurados.

Principal.- Porque su existencia no depende de la de otro y tiene su propia

autonomia.

Conmutativo.- En cuanto que la prima que paga quien contrata un seguro
estd suficientemente compensada por la proteccién y la tranquilidad que
recibe. Ademas por la expectativa de recibir una indemnizacién, luego de

ocurrido el siniestro.

Aleatorio.- En razén de que el asegurador y el asegurado, al celebrar el

contrato, desconocen si su resultado va a significarles ganancias o

® REGIMEN LEGAL DEL SEGURO. El contrato de Seguro. Articulo 1. Corporacién de Estudios
y Publicaciones. 2005
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1.5.2
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pérdidas. Existe la contingencia tipica para que este contrato pueda
considerarse aleatorio, segun lo sefiala al Articulo 2190 del Cddigo Civil.

Elementos Sociales del Contrato de Seguro y Precio

El Asegurador.-

En el Ecuador, el asegurador debe ser siempre una compafiia de seguros
cuya constitucién esta sujeta a un trdmite especial, ordenado por la Ley
General de Seguros. Como un aspecto esencial de la actividad aseguradora
es la confianza del publico, para lo cual, la misma Ley dispone los
capitales minimos que deben tener las Compafiias segun los ramos de
seguros que ofrecen, ademéas se dispone que el funcionamiento de las
aseguradoras debe estar sujeto al control de la Superintendencia de Bancos
y Seguros, a cuyo sostenimiento aportan con el 3.5% del valor de las

primas que reciben.

El Asegurado.-

Es la otra parte que interviene al celebrar un contrato de seguro y puede ser
una persona juridica o natural. El asegurado es quien tiene los riesgos que
se aseguran y de quien es el interés o bien sujeta a la eventualidad prevista.

(13

Legalmente se le denomina ‘el asegurado”, pero genéricamente ‘el

solicitante” (contratante o tomador del seguro).

Solicitante y asegurado pueden ser personas distintas ya que cualquiera
puede contratar un seguro para amparar los bienes de otro, bastando al
efecto que tenga un interés licito, por ejemplo, los bancos para proteger la
prenda o un inmueble o nave hipotecada, pueden contratar por si una

poliza, aln sin que el propietario lo conozca.
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1.5.2.3 El Beneficiario.-

Es aquel que recibe la indemnizacién por el dafio, o la suma asegurada,
puede ser distinta persona que el contratante, o incluso que el asegurado,
por ejemplo, en un seguro de vida, los beneficiarios pueden ser los hijos

del asegurado.

Precio del Contrato de Seguro.-

La prima es la contraprestacion del contratante o asegurado por el

beneficio que recibe al momento de contratar el seguro.

El solicitante esta obligado al pago de la prima en el momento de la
suscripcion del contrato al asegurador, en su domicilio o en el de sus

representantes o agentes debidamente autorizados para recibirlos.

El pago de la prima es en todo caso, la obligacion del solicitante, al

momento de contratar un seguro.

Segun los términos de uso frecuente en el Ecuador, la prima puede ser fija,

provisional o Unica.

La Indemnizacion, renta y sucedaneo de la Indemnizacion.-

Segun el Articulo 1: “...se obliga, a cambio del pago de una prima, a
indemnizar a la otra parte, dentro de los limites convenidos, de una pérdida
o un dafio producido por un acontecimiento incierto...”, ademds en este
mismo articulo se expresa “..0 a pagar un capital o una renta, si ocurre la
eventualidad prevista en el contrato..”, en este caso, el pago de una renta
viene a ser el sucedaneo de la indemnizacion por los dafios o pérdidas del

seguro de bienes.
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Elementos Esenciales del Contrato de Seguro.-

Estos elementos esenciales son:

El Asegurador.-
Debe ser una compafiia anénima, con el capital sefialado en el Articulo 14

de la Ley General de Seguros.

El solicitante.-
Es la persona que contrata el seguro, a nombre propio o a nombre de otro,

constituyéndose en la otra parte del convenio.

El interés asegurable.-
Se interpreta como referido al bien que se asegura.

El Riesgo asegurable.-

Cabe sefialar que el riesgo asegurable se refiere siempre a hechos futuros.

El Monto Asegurado o Limite de responsabilidad del Asegurado (segun el

caso).-

Es el capital asegurado o valor del seguro al monto, se utiliza limite de
responsabilidad cuando se refiere a los seguros generales o de cosas en que
se indemniza dafios y perjuicios que pueden ser inferiores al monto

asegurado por la péliza.

Capital Asegurado.-
Es el valor atribuido por el titular de un contrato de seguros a los bienes
cubiertos por la poliza y cuyo importe es la cantidad maxima que esta

obligado a pagar el asegurador, en caso del siniestro.
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Los Deducibles.-
Es la cantidad o porcentaje establecido en una pdliza y que tiene que
superarse para que se pague en una reclamacion, es también sinénimo de

franquicia.

La Obligacion del Asegurador .-

La obligacion del asegurador es efectuar el pago del seguro, en todo o en
parte segun la extension del siniestro, este es un elemento esencial en el
contrato de seguro, al igual que su presencia de una declaracion en la
poliza de seguro, incluso hasta por conveniencia comercial las compafiias
no solo incluyen esta obligacion, sino también los presupuestos y

condiciones que determinan la naturaleza del seguro que se contrata.

La Pdliza.-

La poliza es un documento que el asegurado acepta en su totalidad, sin
tener mayor opcién a modificar su texto, por lo que se dice que el contrato
de seguro se lo toma como un contrato de adhesion, en que una de las
partes, el asegurador, establece las condiciones generales o bases del
convenio, y la otra parte tiene que aceptarlas si requiere proteger sus

intereses.
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2.1 DEFINICION

CAPITULO I

ESTUDIO DE MERCADO

Al estudio de mercado lo definiremos como un proceso sistematico de

recopilaciéon de informacion relevante que pretende identificar, recolectar,

resumir, clasificar e interpretar los datos obtenidos acerca de la poblacion, el

numero de potenciales clientes, las cantidades demandadas, el precio que los

clientes estdn dispuestos a pagar por un servicio, la competencia y su

participacién en el mercado, los medios de promocion a emplearse.

En el estudio de mercado también se analizara, el macro y microambiente

para definir en que ambiente se desarrollara la empresa, ademas la

definicién de la oferta y demanda potencial y otros aspectos relacionados

con el cliente.

2.2 MACROY MICRO AMBIENTE

Tabla No. 2.1 Macro y micro ambiente

| e iR

Macro ambiente

Factor Demografico

Unidades de vivienda
Pablacion

Esperanza de vida
Sociedades actuales

Factor Econémico

Inflacion
Tasas de Interés
Riego Pais

Factor Politico

Situacion actual del pais

Factor Legal

Constitucion vigente

Micro ambiente

Proveedores

Canales de distribucion

Clientes

Competencia

Fuente: Investigacion propia
Elaboracion: Diana Coronel
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2.2.1 Macro ambiente
2.2.1.1 Factor Demografico

En el sector norte de la ciudad de Quito, se encuentran ubicados 255.815
unidades de vivienda, de los cuales 182.644 corresponden a los niveles
socioecondémicos determinados como factibles para la realizacion de este

proyecto.®

Segun el altimo censo del INEC realizado en el afio 2001, la poblacién
total de Quito (urbano) es de 1°399.378 habitantes, y sus proyecciones
para los afios 2010 y 2015 es de 1'504.991 y 1°640.478 habitantes,

respectivamente.

Tiene una tasa de crecimiento de 2.2 % anual y una densidad entre 50 a
100 habitantes por Km? para el sector norte de Quito. Este crecimiento
poblacional demanda un mayor requerimiento de servicios por lo cual

existe una buena proyeccion para la empresa propuesta.

Gréfico No. 2.1 Crecimiento poblacional DMQ segun areas

3.500.000
3.000.000
2.500.000
2.000.000
1.500.000 //'
1.000.000

500.000
0

2001 2005 2010 2015 2020 2025
SUBURBANO SUBURBANOC CA
=—TRBANO = TOTAL DISTRITO

TOTALDISTRITO CA

Fuente: Sistema Comercial, Catastro de Predios y Clientes del DMQ.
Elaboracion: Diana Coronel

6 EMAAP-Q Sistema Comercial, Catastro de Predios y Clientes del DMQ.
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Oportunidad

e Existe demanda del servicio por parte del nivel socioeconémico
seleccionado.
e Incremento de la riqueza en el nivel socioeconémico seleccionado.

o Falta de tiempo y exigencias profesionales, incrementa la demanda.
2.2.1.2 Factor Econoémico
La Inflacion:

La inflacion ha tenido un repunte que se explica por varios factores que
no estaban previstos, como por ejemplo el factor climatico, la gran
demanda de ciertos productos agricolas a nivel internacional para la
produccion de biocombustibles, el aumento del precio del petroleo, a
nivel interno la especulacion, el aumento de materias primas importadas,

etc.

Tabla No. 2.2 Inflacién mensual

I

Septiembre-07 0.71%
Octubre-07 0.13%
Noviembre-07 0.50%
Diciembre-07 0.57%
Enero-08 1.14%
Febrero-08 0.94%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracion: Diana Coronel

Oportunidad
e Reduccion de la tasa de inflacién

¢ Incremento de la capacidad adquisitiva por parte del segmento meta.
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Tasas de Interés

Es el costo del dinero, en las empresas que requieren o dependen de

crédito para capital de trabajo es muy sensible este factor, en este

momento el gobierno ha intentado bajar las tasas para créditos, eliminando

comisiones, etc. sin embargo, no lo ha conseguido, por medio de las

instituciones financieras publicas se han canalizado recursos para el agro

en calidad de préstamos a tasas por debajo de la banca comercial, pero en

el pasado ya se ha tenido malas experiencias con este tipo de créditos que

incluso se ha tenido que condonar las deudas.

Gréafico No. 2.2 Tasas de interés

12.009% 10.82% 10.70% 10.55% 10.72% 10.74% 10.50%
e — [ —
10.00% —
O
SO 6100 563 S79%  sapee  591%  597%
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4.00%
2.00%
0.00%
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=—TASAPASIVA =——TASA ACTIVA

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracion: Diana Coronel

Amenazas

Inestabilidad en las tasas de interés.

Existencia de un oligopolio bancario.

Por pérdidas en instituciones publicas al condonar deudas, se reducen

las facilidades de préstamos a bajas tasas de interés.
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Los factores sefialados producen un impacto negativo ya que por la
inseguridad de leyes a favor del prestamista se tiende a desconfiar y en
muchos casos a no realizar préstamos necesarios para las empresas, por
lo tanto afecta en la falta de competitividad e innovacién ya que para el

cambio se necesita fuertes cantidades de dinero.

Riesgo Pais

El riesgo pais incide de alguna manera en el costo del crédito al que
acceden los agentes financieros y empresariales, debido a que mientras
mas alto se considera el riesgo de un pais, los prestamistas cobran una

tasa mayor por el dinero.

Grafico No. 2.3 Riesgo pais

)9-ene 24-ene 08-teb 23-feb 09-mar

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracion: Diana Coronel

Amenazas
e Menor inversion en el pais.

e Incremento de las tasas de interés.

El impacto que producen estos factores es determinante para la economia
de un pais ya que al no tener inversiones no se genera productividad en los

diferentes sectores por lo tanto varias de las empresas se veran en la
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necesidad de cerrar 0 en muchos casos serdn absorbidos por empresas
grandes lo cual genera un indice de desempleo en el pais.

2.2.1.3 Factores Politicos

Debido a la inestabilidad politica del pais, existen muy pocas empresas
aseguradoras internacionales trabajando en el mercado local. La no
presencia de estas compafiias crea un ambiente de desconfianza que
influye negativamente en el grado de confianza que la ciudadania tiene
de las aseguradoras locales. Las reaseguradoras internacionales por el
riesgo pais cotizan a las aseguradoras locales tasas muy altas.

El mercado asegurador en general no participa en los concursos
patrocinados por empresas del estado, pues considera que no existe la

transparencia adecuada en los mismos.

Las aseguradoras estan regidas por la Superintendencia de Bancos la
misma que se encuentra politizada y con cambios continuos en su

administracion, derivados por presiones politicas 0 cambios de régimen.

Amenazas

e Cotizaciones altas para aseguradoras locales por parte de las
aseguradoras internacionales.

e Falta de transparencia en empresas del Estado.

e Politizacion de la Superintendencia de Bancos.

2.2.1.4 Factores Legales

En el ecuador existen leyes que regulan el funcionamiento de las

actividades de las empresas aseguradoras, cuyos reglamentos y estatutos
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norman las acciones a fin de evitar perjuicios tanto a las empresas como

a los ciudadanos, tal es el caso del Régimen Legal de seguros.

A través de la Ley General de Compafiias de Seguros, la legislacion
ecuatoriana vigente, tiene establecido el marco legal para la constitucion
y funcionamiento de las mismas. Dentro de este marco legal, resalta las

siguientes disposiciones:

e Todas las aseguradoras deben constituirse como compafiias

anénimas.

e Todas las aseguradoras estan sujetas a las normas de la
Superintendencia de Bancos, las cuales deben ser consideradas al
momento de su constitucion y durante su operacion comercial, como
lo establece el Art. 1 de la Ley de Seguros: “Las compafias y las
cooperativas que realicen o vayan a realizar negocios de seguros en el
Ecuador, se someteran a las leyes de la Republica del Ecuador y a la

vigilancia de la Superintendencia de Bancos”.

e Una reforma tributaria debe perseguir esencialmente la
competitividad para el desarrollo, a través de alentar las

exportaciones, la inversion y la creacién de fuentes de trabajo.

2.2.2 Micro ambiente

En el Ecuador de acuerdo a lo investigado, se ha producido una gran
apertura a la gestion de los seguros, pues cada vez mas personas suscriben
contratos para asegurarse en cualquier ramo de los seguros, aprovechando
este nicho de mercado y la cultura de las personas por asegurarse,

consideradas en los sectores socioecondmico medio a alto, a las cuales va
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dirigido este proyecto, se considera oportuno ingresar con esta empresa

aseguradora.

El mercado asegurador ecuatoriano esta estructurado de la siguiente

Lo : 7
manera segun diagrama denominado “Fuerzas de Porter”:

Grafico No. 2.4 Elementos del microambiente

Competidores Potenciales:

5) Nuevas aseguradoras

6) Nuevos productos de
seguro

y

Competidores de la Industria: _
Proveedores: 3) Aseguradoras: productos Compradores:
b actuales <« 1) Brokers
Reaseguradores
4) Nuevos productos de 2) Asegurados
seguro

Sustitutos: Brokers

Fuente: Fundamentos de marketing, Stanton Michael
Elaboracion: Diana Coronel

2.2.2.1 Proveedores

Las compafias aseguradoras nacionales reaseguran, con compafiias del
exterior, el 90 % del valor de los seguros contratados, lo que hace que un

gran porcentaje del valor de las primas se canalice a estas compafiias.

” Fundamentos de Marketing Décima Edicién William J. Stanton, Michael J. Etzel, Bruce J.

Walker
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Nuevos competidores potenciales o productos nuevos de seguros, son las
polizas de otras compafias que dan servicio dentro del mismo ramo y
lanzan al mercado polizas similares, con innovaciones y servicios

agregados, que hacen atractiva a esta nueva péliza.

Existen algunos productos de seguros de dafios y averias, que han sido
lanzados como servicios por algunas empresas hace poco tiempo, a
través de alianzas con aseguradoras y brokers, tales como las siguientes:
e Diners Club

e Movistar

e Banco del Pichincha

Los sustitutos o Brokers, pueden sustituir de cierta forma a las
aseguradoras por ser los intermediarios de este servicio, ademas cuentan
con los recursos necesarios para negociar directamente con el cliente sin

la presencia de la aseguradora.

En muchos de los casos los clientes se dirigen y trabajan directamente
con los brokers, ya que les pueden ofrecer el mejor servicio y
asesoramiento. Los principales brokers del mercado son los siguientes:

e Tecniseguros

e Serviseguros

e Asertec

e Uniseguros
Entre otras, estas empresas cuentan con la infraestructura y fuerza de

ventas necesaria para comercializar facilmente los productos en el

mercado.
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En el mercado de seguros, los brokers al mismo tiempo que son
sustitutos del servicio que suministra la aseguradora, son clientes, ya que

compran el producto a las mismas.

Los compradores (brokers y asegurados) son los que utilizan el servicio,
independientemente de como lo adquieran, directamente, a través de un
broker o de forma corporativa a través de sus empresas. Los compradores

finales son los siguientes:

e Compafiias privadas
¢ Organizaciones Nacionales e Internacionales

e Personas Naturales y Juridicas

Concluyendo se puede manifestar que la competencia para un producto
servicio como el propuesto por la empresa aseguradora, radica
principalmente en las nuevas polizas que las otras compafiias puedan
emitir, ofreciendo nuevos servicios y coberturas, de ahi que las
aseguradoras constantemente tienen que analizar el entorno para mejorar
sus polizas, de esta forma mantener y mejorar su posicion dentro del

mercado se Seguros.

Los brokers no son realmente una competencia para las aseguradoras
sino un medio para comercializar las mejores polizas desde el punto de

vista del cliente.
Oportunidades

e Gran acogida de los brokers por parte del segmento meta.

e Los brokers cuentan con infraestructura y fuerza de ventas.
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Amenazas
e Las aseguradoras reaseguran el 90% del valor de los seguros
contratados, lo que hace que un gran porcentaje del valor de las
primas se canalice a éstas compaiiias.

e Lacompetencia se encuentra bien posicionada.

2.2.2.2 Canales de Distribucion

Los canales de distribucion de este proyecto para el servicio de

aseguramiento a otorgar seran entre la empresa y el cliente.

Oportunidad

° No existen intermediarios.

2.2.2.3 Clientes

El servicio de aseguramiento que cubre asistencia en averias domesticas
(plomeria, albafileria, cerrajeria, electricidad, carpinteria y vidrios) en
residencias, departamentos y oficinas, dentro del sector norte de la
ciudad de Quito, que brindard la nueva empresa esta diseccionado a
captar los 182.644 potenciales propietarios de los predios localizados en

este sector.

Amenazas

e Capacidad de negociacion del cliente.

2.2.2.4 La Competencia

1. Empresas Aseguradoras en el Mercado Actual
Segun el Boletin de Seguros Privados publicado por la
Superintendencia de Bancos correspondiente a la ultima publicacion
2006 y a la pagina Web de la Superintendencia de Bancos y Seguros,
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el mercado de seguros se encuentra atendido al afio 2006 por 41

compaiiias nacionales, 1 extranjera y 2 reaseguros.

De estas compariias 24 se encuentran localizadas en Quito, 17 en la
ciudad de Guayaquil y 1 en Cuenca. En el cuadro siguiente se puede
apreciar el total de las compafias que operan en el Ecuador en el

ramo de Seguros de Vida y Generales.

Tabla No. 2.3 Empresas aseguradoras en el Mercado Actual

~No
1 ACE Seguros X X
2 AIG Metropolitana X X
3 Alianza X
4 AMEDEX X
5 Aseguradora del Sur X
6 Atlas X X
7 BALBOA X
8 BMI X
9 Bolivar X X
10 | Centro Seguros X
11 | Cervantes X X
12 | Coldn X
13 | Colonial X
14 | Colvida X
15 | Céndor X
16 | Confianza X
17 | Coopseguros X X
18 | Ecuatoriano Suiza X X
19 | El Fénix X
20 | Equinoccial X X
21 | Equivida X
22 | Filanseguros X
23 | Generali X X
24 | Hispana X X
25 | Integral X X
26 | Interoceanica X X
27 | LaUnién X X
28 Memoser X X
29 | Olympus X
30 | Oriente X
31 | Pan American Life Insurance X X
32 | Panamericana del Ecuador X X
33 | Porvenir X X
34 | Primma X X
35 | Rio Guayas X X
36 | Seguros Rocafuerte X X
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37 | Seguros de Pichincha X X
38 | Seguros Unidos X X
39 | Sucre X X
40 | Sud América X
41 | Sul América X
42 | Vaz Seguros S.A. X

2.

Fuente: Superintendencia de Banco
Elaboracion: Diana Coronel

Analisis de la Evolucion de las Empresas de Seguros en el Pais

Segun andlisis de primas pagadas a diciembre del afio 2006, se puede
apreciar que Colonial, lider6 el mercado de seguros de vida y
generales a esta fecha, seguido por Equinoccial, segin se demuestra

en la siguiente tabla.

Tabla No. 2.4 Liderazgo en mercado de seguros
(USD a diciembre 2006)

1 Colonial 82.805.620,93 2.100.362,07
2 Equinoccial 87.783.293,08 2.624.506,18
3 ACE Seguros 45.664.870,16 790.788,31
4 AIG Metropolitana 47.658.526,73 4.370.475,89
5 Panamerican del Ecuador 21.501.344,38 452.252,96
6 Interoceanica 21.650.278,89 511.091,62
7 Bolivar 31.450,811,17 75.050,14
8 Sul América 26.350.722,39 54.563,17
9 Aseguradora del Sur 23.938.955,38 164.023,24
10 | Atlas 23.476.892.15 1.447.467,43

Fuente: Superintendencia de Banco
Elaboracion: Diana Coronel

Segun la investigacion realizada en registros de la Superintendencia
de bancos y Seguros y de las encuestas realizadas se puede expresar
que si bien existen grandes empresas que se dedican al sector de
ninguna proporciona

seguros, como se sefial6 anteriormente,

exclusivamente un tipo de seguro como el propuesto en el presente
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estudio, una o dos brindan esta actividad como un servicio de
complemento de su propia naturaleza de negocio, es asi que segun las
encuestas el 82,93 % de los consultados no conocen de ninguna
empresa que se dedique a este servicio exclusivo y un 17,07 % tienen
conocimiento como servicio de las tarjetas de crédito, pero no saben

especificamente qué servicios ofrecen.

Luego de este analisis y sin subestimar la oferta de ciertas empresas
que brindan este servicio como complemento, pues por su capacidad
instalada podrian ser una amenaza para la nueva y pequefia empresa
propuesta en relacion a las otras, se concluye que estas compafiias
pueden ser potenciales competidoras consideradas importantes y de
renombre desde el punto de vista del cliente, por tanto, es necesario la
creacion de ciertas estrategias que ayudaran a obtener un ingreso al

mercado con mayor fuerza como son:

e En cuanto a las cualidades que el servicio debe poseer, es necesario
que la calidad y eficiencia del mismo se encuentren innatas, pues
no constituye actualmente valor agregado, si no, una obligacion de
la empresa, es por eso que se brindara un mayor nivel de
responsabilidad en el manejo de la informacion y puntualidad en la

respuesta que se dé al cliente.

e La forma de pago vy las facilidades que se brinden en el mercado

son criterios de comodidad para el cliente de acuerdo al contrato.

El servicio estard enfocado exclusivamente a determinados dafios
comunes 0 generales que ocurre frecuentemente en las residencias,
departamentos y oficinas y que no han sido manejados con la
potencialidad e importancia que amerita por parte de las empresas

grandes de seguros.
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2.3 SEGMENTACION DEL MERCADO

Por la gran extension, la diversidad de propiedades y el nimero de
habitantes del Distrito Metropolitano de Quito, el presente estudio considera
necesario realizar una segmentacion que permita identificar claramente
aquellos posibles clientes cuyas necesidades vayan encaminadas con el giro
de este proyecto; pues se busca con el mayor nimero de detalles los clientes
0 usuarios potenciales hacia los cuales se dirigiran los esfuerzos de la

empresa.

Con lo anteriormente expuesto se pretende en este proyecto identificar las
necesidades del cliente y poder satisfacer con precisién su requerimiento,
por cuanto va dirigido a un segmento de mercado y no a la totalidad del
mismo, identificando la competencia precisa y los servicios sustitutos o

complementarios.

Con estos antecedentes se considera los siguientes aspectos:

Aspectos Geograficos.-

El proyecto estara enfocado al Distrito Metropolitano de Quito, El Distrito
Metropolitano de Quito esté localizado en la Provincia de Pichincha, situada
en la zona central norte de la Cordillera de los Andes, que atraviesa el
Ecuador de Norte a Sur. La provincia tiene un area de 1.358.100 hectéreas,
de las cuales el Distrito Metropolitano comprende méas de 290.746
hectareas, incluyendo a la Ciudad de Quito propiamente dicha asi como a 24
parroquias suburbanas y rurales que rodean al nucleo urbano. Dentro de esta
region metropolitana ampliamente definida, la zona urbanizada cubre
37.091 hectareas, que constituyen el area urbana de Quito propiamente
dicha, rodeada por aproximadamente 253.655 hectareas de zonas

periurbanas, suburbanas y rurales.
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Aspecto Econémico.-

El presente estudio esta diseccionado a una poblacién con un nivel

econdémico medio, medio-alto y alto.

Aspectos Conductuales de la Compra.-

Se refiere a los aspectos que afectan la decision de compra:

Conocimiento de Aseguramiento.- Se refiere al grado de conocimiento

que el cliente tiene de los sistemas de seguros.

Cultura de asegurarse.- Estos es si el cliente ya tiene o pretende tener

una forma de precautelar su patrimonio.

Frecuencia de la Adquisicion.- Es considerada la adquisicion del
servicio como frecuente o permanente a la realizacion de trabajos en su

propiedad o bien inmueble.

Beneficios apreciados por el cliente.- En este aspecto se analiza el
precio del servicio, la puntualidad en la entrega del mismo, la calidad,
la seriedad y la eficiencia en los resultados. Estas variables seran
analizadas en la realizacion de la encuesta para sefialar la prioridad de

cada uno de los clientes.
Tipo de compra.- Para nuestro caso es considerada mediata, puesto que
para llegar a un cierre de un acuerdo 0 a la contratacion de nuestro

servicio se tiene gue seguir ciertos pasos.

Tipo de necesidad.- Se refiere a la satisfaccion de la necesidad en un

periodo de tiempo de acuerdo al servicio que se contrate.
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2.3.1 Definicion de las variables de segmentacion

Para el presente proyecto se han considerado las siguientes variables de

segmentacion:

Tabla No. 2.5 Variables de segmentacion

Quito
Macrosegmentacion Geograéfica Ciudad Guayaquil
Cuenca
Norte
) Centro
Geografica Sectores
. . Sur
Microsegmentacion
Valles
- Nivel 1,2,3,4,5,6,7,
Demogréfica ) )
socioeconémico 8,9Y 10

Fuente: Investigacion propia
Elaboracion: Diana Coronel

Ciudad:

Para este proyecto se tomo la ciudad de Quito, por cuanto el acelerado
crecimiento de la poblacion, que en la actualidad tiene aproximadamente
dos millones de habitantes, lo que conlleva al crecimiento progresivo de la
construccién de urbanizaciones, ciudadelas, edificios, conjuntos

habitacionales, etc.

Sectores:

Se aplicd el proyecto al sector Norte de la ciudad, por cuanto el nivel
econodmico de la poblacion de este sector mayoritariamente corresponde a
los niveles medio — alto, que serdn los potenciales clientes de la empresa

propuesta.
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2.3.2

Nivel Socioeconémico:

Segln la Empresa Municipal de Alcantarillado y Agua Potable de Quito
clasifica a la ciudad en 10 factores de acuerdo a las condiciones
socioecondmicas de los habitantes, para la rebaja en la facturacion por el
servicio de agua potable. Indicado Tabla No.1 en el Capitulo 1, 1.6

Delimitacion de la zona de estudio.

De la totalidad de los microsegmentos identificados, para este proyecto se
concentrard en los niveles socioecondémicos del 1 al 5 en razén que seran
los posibles clientes, ya que en su mayoria disponen de vivienda propia y

retnen los requisitos econdmicos.

Delimitacion de la zona de estudio

El proyecto se enmarca a la zona geografica relacionada a la ubicacion de

los clientes o asegurados.

La zona de estudio corresponde al Distrito Metropolitano de Quito,
inicialmente este proyecto abarca la poblacion del sector norte de Quito
considerado desde la Avenida Cristébal Colon y su continuacion por la
Avenida La Gasca, hacia el norte incluyendo toda la parte urbano

consolidada de la Ciudad.
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Gréafico No. 2.5 Delimitacion de la Zona de Estudio
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En cuanto al factor demografico que corresponde al proyecto, segun el
catastro de la EMAAP-Q®, en el sector norte de la ciudad estan ubicados
255.815 unidades de vivienda que corresponden al 27.94 % del total del
Distrito Metropolitano de Quito.

De estas unidades ubicadas en la zona de estudio, 182.644 unidades de
vivienda son las empleadas en este proyecto, en razén que corresponden a
los niveles socioeconomicos medio, medio alto y alto, los cuales se

consideran clientes potenciales para la empresa de seguros propuesta.

8 EMAAP-Q Sistema Comercial, Catastro de Predios y Clientes del DMQ, Diciembre 2007
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Tabla No. 2.6 Registro de Catastro de Predios y Clientes 2007

1 29.474 16.14 % Alto, viviendas con acabados de lujo
Alto - Medio, viviendas con acabados
2 37.489 20.53 %
muy buenos
Alto - Bajo, viviendas con acabados
3 37.706 20.64 %
muy buenos
Medio - Alto, viviendas con acabados
4 52.155 28.56 %
muy buenos o buenos
Medio, viviendas con acabados
5 25.820 14.14 %
buenos
TOTAL 182.644 100.0 % Fuente: EMAAP-Q (6)

Fuente: Distrito Metropolitano de Quito, Catastro de Predios, 2007
Elaboracién: Diana Coronel

Cabe indicar que no se ha considerado los sectores del 6 al 9 que
corresponden a los sectores econdmicos bajo, bajo — medio y bajo — alto,
cuyas viviendas no tienen acabados, o tienen acabados malos o econémicos,
por lo cual no se consideran como potenciales clientes para la empresa de

seguros.
2.3.3 Determinacion del tamafio de la muestra
2.3.3.1 Técnica de muestreo
Dentro de los métodos principales de muestro aleatorio se utilizo el
muestreo estratificado en el cual los elementos de la poblaciéon fueron
primeramente clasificados para la investigacion en distintos subgrupos

sobre la base de las caracteristicas socioecondmicas de la poblacion
(Factor socioeconémico).
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2.3.3.2 Tamario de la muestra

Con el fin de establecer el nUmero de encuestas que se deben ejecutar en el
proyecto, es decir el tamafio de la muestra y que esta sea representativa, se
debe considerar si los propietarios de las residencias, departamentos y
oficinas, del sector seleccionado, desean contratar o no el servicio de
seguro que cubre asistencia en averias domésticas (plomeria, albafiileria,
cerrajeria, electricidad, carpinteria y vidrios) y con la finalidad de no crear
falsas expectativas en la creacion de la encuesta, se considera el 50 % de
probabilidad de éxito (p= % de éxito) y el 50 % de posibilidad de fracaso
(9= % de fracaso). La ecuacion que permite calcular el tamafio de la

muestra esta dada por:

Para este proyecto se ha considerado un nivel de confianza del 94 %,
normalmente se considera el 95 % para investigaciones y proyectos de
ingenieria, por ser una distribucién de doble cola y con la finalidad de
trabajar con nimeros enteros se considero una zona de rechazo del 6%, es
decir 3% a cada lado de la distribucion, el resto de valores considerados
para el calculo del tamafio de la muestra son:

NC=94 %

z=1.88

p=50%

q=50 %

e =6,00%

__188*05%05
0.06°

[n = 24544 = 246|
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2.34

Se requiere entonces realizar 246 encuestas que representa a las 182.644
unidades de vivienda, las mismas que se encuentran distribuidas segun el
sector socio econdomico considerado para este proyecto, por lo que se
distribuye las 246 encuestas segun el porcentaje de cada sector como se

indica en el siguiente cuadro:

Tabla No. 2.7 Estratificacion de la muestra

Nro.  Categoria Viviendas Porcentaje = Muestra
1 Alto 29.474 16,14% 40,00
2 Alto medio 37.489 20,53% 50,00
3 Alto bajo 37.706 20,64% 51,00
4 Medio alto 52.155 28,56% 70,00
5 Medio 25.820 14,14% 35,00

TOTAL 182.644 100,00% 246,00

Elaboracion: Diana Coronel

Disefio de la encuesta y toma de datos

En el proyecto se utiliza la investigacion concluyente, por lo que ha
escogido la encuesta directa y el registro de la informacion dada por el
encuestado de manera personal. En el disefio de la encuesta que es la base
para el estudio de mercado, se considera los parametros que permiten
identificar las situaciones en el condicionamiento que el mercado presenta
al proyecto, se considera el tipo de pregunta a realizar y seleccién de los
posibles resultados en forma que el encuestado analice las posibles

respuestas ademas de la ayuda en la tabulacion de los datos.
Ademas en cuanto a la estructura de la encuesta se considera los aspectos

mas importantes en Marketing que son las 4 Ps para la introduccion de un

nuevo producto en el mercado, Producto, Precio, Plaza y Promocion.
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eDatos Generales:
Se solicita la edad, sexo y ubicacion geografica, lo que interesa para el
presente estudio es la Ultima, ya que verificamos que corresponda al
sector norte de Quito, y la ubicacidn en el plano general mediante la
direccion domiciliaria permitira observar la distribucion de los

encuestados, ademas si corresponde a casa, departamento u oficina.

ePregunta 1.-
Ha sufrido dafios o averias menores en su vivienda u oficina; si bien es
cierto que para el entrevistado es relativo el concepto de dafios o averias
menores el momento de la seleccion se especifica claramente a que se
refieren estos dafios, de esta forma indirectamente se explica lo que
cubriria este seguro asi como se cuantifica y tipifica los dafios o averias

mas frecuentes.

ePregunta 2.-
Qué hace cuando ha pasado alguno de los dafios o averias menores antes
indicadas; con esta pregunta se espera conocer la reaccion del

entrevistado frente a la ocurrencia de un dafo o averia.

ePregunta 3.-
Si ha encontrado alguien que realice el arreglo de alguna averia
domeéstica ¢Qué tan satisfecho se sintid con el servicio recibido?; la
intencién de esta pregunta es que el entrevistado indique su grado de
satisfaccion contraponiendo con el tiempo perdido en buscar quien
arregle, las molestias que ocasionan mientras estan arreglando y si

quedo bien o mal arreglado.

ePregunta 4.-
¢Con qué frecuencia usted tiene problemas de averias domesticas en las

areas que se mencionan a continuacion?: Es una pregunta de
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verificacion con la pregunta 1 en cuanto a la tipificacion de los dafios o
averias, ademés se puede obtener la frecuencia de ocurrencia lo que
permitira sacar un indice de siniestralidad para el seguro propuesto en el

proyecto.

ePregunta 5.-
Qué busca cuando le reparan el dafio; esta pregunta permite fortalecer la

empresa propuesta en aras de la satisfaccion del potencial cliente.

ePregunta 6.-
Le gustaria que una empresa especializada en averias domésticas se
encarguen de solucionar estos problemas por usted a cambio de
contratar un seguro que cubra estos dafos; la intencién de la pregunta es
conocer el interés del encuestado en contratar en seguro que satisfaga

estos problemas.

ePregunta 7.-
Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por un seguro de
asistencia en averias domesticas: plomeria, albafileria, cerrajeria,
electricidad, carpinteria y vidrios; el objetivo de esta pregunta es
analizar el costo que la empresa propuesta podria cobrarse
mensualmente considerando lo que incluye el mismo, ademas ver la
rentabilidad de la empresa y comparar con servicios similares ya

existentes.

ePregunta 8.-
Sabe usted de alguna empresa de seguros o similar que brinde servicios
de asistencia en averias domésticas menores; a través de esta pregunta se
pretende analizar si el entrevistado ya tenia conocimiento de alguna
empresa que ofrezca servicios similares a la vez observar las posibles

empresas competidoras.
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ePregunta 9.-
¢Cémo le gustaria que el servicio de reparacion de averias domésticas se
produzca?; Mediante esta pregunta se pretende concienciar al
entrevistado en la comodidad de tener un servicio como el que propone

el proyecto.

ePregunta 10.-
¢De los medios de comunicacion, cual de ellos es el que usted méas
utiliza?; Las respuestas a esta pregunta permiten analizar en cual medio
de comunicacién sera mas adecuado realizar el marketing a fin de dar a

conocer los servicios prestado por la empresa propuesta.

Finalmente la encuesta termina con una frase de reflexién en la necesidad
de arreglar un dafio o averia: “"Sabia usted que un dafio pequefio hoy puede

ser una tragedia mafana".

Para que la muestra de esta investigacion tenga una informacion veraz
acerca de la poblacién analizada, es necesario que cada miembro de la
misma sea seleccionado al azar, de tal forma que tenga la misma
probabilidad de aparecer en la muestra. Previo a la recoleccion de la
muestra y considerando como requisito basico para ser encuestado que viva
en el sector norte de Quito y que pertenezca a un nivel socio econémico
media a alto, y mediante la ayuda de la Empresa Municipal de
Alcantarillado y Agua Potable de Quito y el departamento de Servicio al
cliente, se distribuyo las encuestas en las agencias del sector norte de Quito
y en la matriz, ademéas como la EMAAP-Q dispone de la base de datos en la
que adicionalmente esta la informacion del nivel socio econdémico, se
solicito se seleccione al azar a clientes que se acerquen al servicio al cliente
de la EMAAP-Q que cumplan con las condiciones antes indicadas. De esta

forma y en periodo de 20 dias se realizo la encuesta.
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2.3.5 Organizacion y tabulacion de datos

La encuesta realizada (Anexo 1) permite obtener informacion para
identificar posibles variables; y, de su andlisis identificar una situacion
maés cerca de la realidad de los condicionamientos que el mercado presenta

con relacién al proyecto presentado.

Una vez realizada la clasificacion y cuantificacion de los resultados lo

obtenido es:

Primera Pregunta.- Ha sufrido dafios o averias menores en su vivienda u

oficina?

Tabla No. 2.7 Pregunta No. 1

Darios en el Bafio 27,3% 18,24% 26,09% 26,44% 24.,49%
Roturas de Tuberias 11,8% 13,84% 13,66% 13,46% 11,22%
Humedad en paredes 18,2% 20,13% 19,25% 18,27% 21,43%
Cerraduras 7,3% 10,69% 10,56% 10,10% 9,18%
Instalaciones Eléctricas 16,4% 12,58% 9,94% 8,17% 14,29%
Carpinteria 4,5% 7,55% 4,97% 6,25% 5,10%
Vidrios 7,3% 10,06% 8,07% 8,17% 4,08%
Filtraciones 6,4% 6,92% 7,45% 9,13% 10,20%
Otros 0,9% 0% 0% 0% 0%

TOTAL: 100,00% 100,00% @ 100,00%  100,00% @ 100,00%
Elaboracion: Diana Coronel

Factor Socioeconomico 1

De acuerdo a la poblacion objeto de estudio del tamafio de la muestra,
corresponden al Factor socioecondémico 1, 29.474 viviendas. El resultado
obtenido a la Pregunta 1 en este factor es el 27.3% ha sufrido averias

domeésticas en dafios en el bafio (fugas de agua, inodoros tapados, etc.), este
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porcentaje corresponde a 8.046 viviendas; seguido esta el 18.2% ha tenido
humedad en paredes, huecos y despostillados grandes, que corresponde a

5.364 viviendas.

Factor Socioeconomico 2

De acuerdo a la poblacion objeto de estudio del tamafio de la muestra,
corresponden al Factor socioeconomico 2, 37.849 viviendas. El resultado
obtenido a la Pregunta 1 en este factor el 20.1% ha tenido humedad en
paredes, huecos y despostillados grandes este porcentaje corresponde a
7.607 viviendas, seguido con el 18.2% con dafios en el bafio (fugas de

agua, inodoros tapados, etc.), este porcentaje corresponde a 6.888 viviendas.

Factor Socioeconomico 3

De acuerdo a la poblacion objeto de estudio del tamafio de la muestra,
corresponden al Factor socioecondmico 3, 37.706 viviendas. El resultado
obtenido a la Pregunta 1 en este factor es el 26.1% ha sufrido averias
domésticas en el bafio (fugas de agua, inodoros tapados, etc.), este
porcentaje corresponde a 9.841 viviendas; seguido esta el 19.3% ha tenido
dafios en humedad en paredes, huecos y despostillados grandes, que

corresponde a 7.277 viviendas.

Factor Socioeconémico 4

De acuerdo a la poblacion objeto de estudio del tamafio de la muestra,
corresponden al Factor socioecondmico 4, 52.155 viviendas. El resultado
obtenido a la Pregunta 1 en este factor es el 26.4% ha sufrido averias
domeésticas en el bafio (fugas de agua, inodoros tapados, etc.), este
porcentaje corresponde a 13.768 viviendas; seguido esta el 18.3% ha tenido
dafios humedad en paredes, huecos y despostillados grandes que

corresponde a 9.544 viviendas.
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Factor Socioeconomico 5

De acuerdo a la poblacion objeto de estudio del tamafio de la muestra,
corresponden al Factor socioeconomico 5, 25.820 viviendas. El resultado
obtenido a la Pregunta 1 en este factor es el 24.5% ha sufrido averias
domésticas en el bafio (fugas de agua, inodoros tapados, etc.), este
porcentaje corresponde a 6.325 viviendas; seguido esté el 21.4% ha tenido
dafios en humedad en paredes, huecos y despostillados grandes, que

corresponde a 5.525 viviendas.

Segunda Pregunta.- Qué hizo cuando le ocurrié alguno de los dafios o

averias menores antes indicadas?

Tabla No. 2.8 Pregunta No. 2

Si no molesta lo deja asi 3,3% 11,0% 9,1% 5,9% 6,0%
Pide ayuda a guardia o conserje 18,0% 13,7% 11,7% 2,9% 6,0%
Busca maestro especialista 47,5% 46,6% 51,9% 54,9% 60,0%
Lo arregla usted mismo 19,7% 20,5% 22,1% 22,5% 24,0%
Pide ayuda a un familiar 11,5% 6,8% 5,2% 13,7% 4,0%
Otros 0,0% 1,4% 0,0% 0,0% 0,0%

TOTAL: 100,0% 100,0% | 100,0% 100,0% @ 100,0%
Elaboracion: Diana Coronel

Factor Socioeconémico 1

En la Pregunta 2 se obtuvo que el 47.5% busc6 un maestro especialista para
que le arregle el dafo, que corresponde a 14.000 viviendas, seguido del
19.7% que trata de arreglarlo por si mismo, que corresponde a 5.506

viviendas.

44



Factor Socioeconomico 2

En la Pregunta 2 se obtuvo que el 46.6% busco un maestro especialista para
que le arregle el dafio, que corresponde a 17.637 viviendas, seguido del
20.5% que trata de arreglarlo por si mismo, que corresponde a 7.759

viviendas.

Factor Socioeconémico 3

En la Pregunta 2 se obtuvo que el 51.9% busc6 un maestro especialista para
que le arregle el dafo, que corresponde a 19.569 viviendas, seguido del
22.1% que trata de arreglarlo por si mismo, que corresponde a 8.333

viviendas.

Factor Socioeconomico 4

En la Pregunta 2 se obtuvo que el 54.9% busc6 un maestro especialista para
que le arregle el dafio, que corresponde a 28.633 viviendas, seguido del
22.5% que trata de arreglarlo por si mismo, que corresponde a 11.734

viviendas.

Factor Socioeconémico 5
En la Pregunta 2 se obtuvo que el 60% busco un maestro especialista para
que le arregle el dafio, que corresponde a 15.492 viviendas, seguido del 24%

que trata de arreglarlo por si mismo, que corresponde a 6.196 viviendas.
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Tercera Pregunta.- Si contratd a alguien para que realice el arreglo, qué

tan satisfecho se sintié con el servicio recibido?

Tabla No. 2.9 Pregunta No. 3

Nada satisfecho 5,0% 2,0% 0,0% 1,4% 0,0%
Poco satisfecho 12,5% 28,0% 35,3% 28,6% 22,9%
Indiferente 22,5% 16,0% 7,8% 17,1% 14,3%
Satisfecho 55,0% 54,0% 49,0% 45,7% 51,4%
Muy satisfecho 5,0% 0,0% 7,8% 7,1% 11,4%
TOTAL: 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Elaboracion: Diana Coronel

Factor Socioeconomico 1

En la Pregunta 3 se cuestiona si contratd a alguien para el arreglo de la
averia domeéstica, se obtuvo que el 55% quedo satisfecho con el arreglo,
este porcentaje corresponde a 16.210 viviendas, seguido de 22.8% que se

sintié indiferente frente al servicio, que corresponde a 6.720 viviendas.

Factor Socioeconémico 2

En la Pregunta 3 en al que se cuestiona si contrat a alguien para el arreglo
de la averia doméstica, se obtuvo que el 52.9% quedo satisfecho con el
arreglo, este porcentaje corresponde a 20.022 viviendas, seguido de 27.5%
que se sintid poco satisfecho frente al servicio, que corresponde a 10.309

viviendas.

Factor Socioeconomico 3

En la Pregunta 3 en al que se cuestiona si contratd a alguien para el arreglo
de la averia doméstica, se obtuvo que el 49% quedo satisfecho con el
arreglo, este porcentaje corresponde a 18.475 viviendas, seguido de 35.3%
que se sintid poco satisfecho frente al servicio, que corresponde a 13.310

viviendas.
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Factor Socioeconomico 4

En la Pregunta 3 en al que se cuestiona si contratd a alguien para el arreglo
de la averia domeéstica, se obtuvo que el 52.7% quedo satisfecho con el
arreglo, este porcentaje corresponde a 22.270 viviendas, seguido de 26.7%
que se sintio poco satisfecho frente al servicio, que corresponde a 13.925

viviendas.

Factor Socioeconomico 5

En la Pregunta 3 en al que se cuestiona si contratd a alguien para el arreglo
de la averia doméstica, se obtuvo que el 51.4% quedo satisfecho con el
arreglo, este porcentaje corresponde a 13.271 viviendas, seguido de 22.9%
que se sintié poco satisfecho frente al servicio, que corresponde a 5.912

viviendas.
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Cuarta Pregunta.- Con qué frecuencia usted, tiene problemas de averias

domésticas en las areas que se mencionan a continuacion?

Tabla No. 2.8 Pregunta No. 4

Plomeria 6,7% 8,3% 4,1% 4,2% 9,3%
Albafiileria 17,2% 11,9% 17,0% 17,0% 13,9%
Cerrajerfa 19,0% 19,7% 20,1% 20,3% 19,2%
Electricidad 12,3% 17,1% 16,5% 16,3% 14,6%
Carpinteria 22,7% 22,8% 21,6% 21,2% 21,2%
Vidrios 22,1% 20,2% 20,6% 20,9% 21,9%

TOTAL: 100,000  100,0% = 100,0% = 100,0%  100,0%
Elaboracion: Diana Coronel

Factor Socioeconomico 1

En la Pregunta 4, respecto de la frecuencia mensual en que se producen las
averias domésticas, se obtuvo que en plomeria 1 al mes, albafileria 0.35
(como es un valor menor a 1 se interpreta este dato una vez a los tres
meses), cerrajeria 0.30 (como es un valor menor a 1 se interpreta este dato
una vez a los tres meses), electricidad 0.77 (como es un valor menor a 1 se

interpreta este valor una vez a los dos meses.

Factor Socioeconémico 2

En la Pregunta 4, respecto de la frecuencia mensual en que se producen las
averias domésticas, se obtuvo que en plomeria 0.82 al mes, (como es un
valor menor a 1 se interpreta este dato 1 vez a los dos meses
aproximadamente), albafileria 0.58 (como es un valor menor a 1 se
interpreta este dato una vez a los dos meses), electricidad 0.48 (como es un

valor menor a 1 se interpreta este valor una vez a los dos meses.
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Factor Socioeconomico 3

En la Pregunta 4, respecto de la frecuencia mensual en que se producen las
averias domesticas, se obtuvo que en plomeria 1, albafileria 0.41 (como es
un valor menor a 1 se interpreta este dato una vez a los 2 meses), cerrajeria
0.29 (como es un valor menor a 1 se interpreta este dato una vez a los 3
meses), electricidad 0.49 (como es un valor menor a 1 se interpreta este dato

una vez a los 2 meses).

Factor Socioeconomico 4

En la Pregunta 4, respecto de la frecuencia mensual en que se producen las
averias domesticas, se obtuvo que en plomeria 1 vez, albafiileria 0.31
(como es un valor menor a 1 este dato se interpreta que se produce el dafio
una vez a los 3 meses), electricidad 0.31 (como es un valor menor a 1 este

dato se interpreta que se producira el dafio 1 vez a los tres meses).

Factor Socioeconémico 5

En la Pregunta 4, respecto de la frecuencia mensual en que se producen las
averias domeésticas, se obtuvo que en plomeria 0.66 (como es un valor
menor a 1 este dato se interpreta que el dafio se produce 1 vez a los 2 meses
aproximadamente), albafileria 0.49 (como es un valor menor a 1 este dato
se interpreta que el dafio se produce 1 vez a los 2 meses), electricidad 0.40
(como es un valor menor a 1 este dato se interpreta que el dafio se produce 1

vez a los tres meses aproximadamente).

49



Quinta Pregunta.- Que busca cuando le reparan el dafio?

Tabla No. 2.9 Pregunta No. 5

 TEaemes otz a4 s

Que quede perfectamente bien

arreglado y con garantia

Que no tenga que estar

comprando materiales y repuestos

Que no interfiera con sus

[ 0, 0 0, 0
actividades normales 9,7% 14.6% 14,3% 15.1% 18,5%

Que no se perjudique el

patrimonio del cliente 3,2% 7.3% 2,4% 5.7% 3.1%

Que se realice en el menor tiempo

. 177% | 18,3% | 19,0% | 12,3% | 18,5%
posible

TOTAL: | 100,00 | 100,0% | 100,0% @ 100,0% @ 100,0%

Elaboracion: Diana Coronel

Factor Socioecondémico 1

En la Pregunta 5 respecto de que busca cuando le reparen el dafio se obtuvo
que el 58.1% busca que quede perfectamente arreglado y con garantia,
porcentaje que corresponde a 17.124 viviendas, seguido del 17.7% que
busca que se realice en el menor tiempo posible, que corresponde a 5.216

viviendas.

Factor Socioeconomico 2

En la Pregunta 5 respecto de que busca cuando le reparen el dafio se obtuvo
que el 56.3% busca que quede perfectamente arreglado y con garantia,
porcentaje que corresponde a 17.357 viviendas, seguido del 18.3% que
busca que se realice en el menor tiempo posible, que corresponde a 6.860

viviendas.
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Factor Socioeconomico 3

En la Pregunta 5 respecto de que busca cuando le reparen el dafio se obtuvo
que el 52.4% busca que quede perfectamente arreglado y con garantia,
porcentaje que corresponde a 19.757 viviendas, seguido del 19% que busca
que se realice en el menor tiempo posible, que corresponde a 7.164

viviendas.

Factor Socioeconémico 4

En la Pregunta 5 respecto de que busca cuando le reparen el dafio se obtuvo
que el 57.5% busca que quede perfectamente arreglado y con garantia,
porcentaje que corresponde a 29.989 viviendas, seguido del 15.1% que
busca que no interfiera con sus actividades normales, que corresponde a

7.875 viviendas.

Factor Socioeconémico 5

En la Pregunta 5 respecto de que busca cuando le reparen el dafio se obtuvo
que el 47.7% busca que quede perfectamente arreglado y con garantia,
porcentaje que corresponde a 12.316 viviendas, seguido del 18.5% que
busca que se realice en el menor tiempo posible, que corresponde a 4.776
viviendas y el 18.5% que no interfiera en sus actividades normales, que

corresponde a 4.776 viviendas.
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Sexta Pregunta.- Le gustaria que una empresa especializada en averias
domésticas se encargue de solucionar estos problemas por usted a cambio

de contratar un seguro que cubra estos dafios?

Tabla No. 2.10 Pregunta No. 6

contrataria  ningdn

26,2% 28,8% 19,2% 25,7% 29,7%
seguro

Contrataria un Seguro para

. . 54,8% 57,7% 75,0% 72,9% 62,2%
mi residencia

Contrataria un seguro para

e 19,0% 13,5% 5,8% 1,4% 8,1%
mi oficina

TOTAL: 100,09 100,0% 100,0% = 100,0% = 100,0%
Elaboracion: Diana Coronel

Factor Socioeconémico 1

En la Pregunta 6 respecto de contratar un seguro en averias domesticas se
obtuvo que el 54.8% contrataria un seguro para su residencia, lo que
corresponde a 16.151 viviendas, seguido de 26.2% que no contrataria
ningln tipo de seguro, que corresponde a 7.722 viviendas, el 19%

contrataria un seguro para su oficina, que corresponde a 5.600 viviendas

Factor Socioeconomico 2

En la Pregunta 6 respecto de contratar un seguro en averias domesticas se
obtuvo que el 57.69% contrataria un seguro para su residencia, lo que
corresponde a 21.627 viviendas, seguido de 28.85% que no contrataria
ningun tipo de seguro, que corresponde a 10.815 viviendas, el 13.46%

contrataria un seguro para su oficina, que corresponde a 5.046 viviendas
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Factor Socioeconomico 3

En la Pregunta 6 respecto de contratar un seguro en averias domesticas se
obtuvo que el 75% contrataria un seguro para su residencia, lo que
corresponde a 28.279 viviendas, el 19.23% no contrataria ningdn tipo de
seguro, que corresponde a 7.250 viviendas y el 5.77% que contrataria un

seguro para su oficina, que corresponde a 2.175 viviendas.

Factor Socioeconomico 4

En la Pregunta 6 respecto de contratar un seguro en averias domesticas se
obtuvo que el 72.86% contrataria un seguro para su residencia, lo que
corresponde a 38.000 viviendas, el 25.71% no contrataria ningun tipo de
seguro, que corresponde a 13.409 viviendas y el 1.43% que contrataria un

seguro para su oficina, que corresponde a 745 viviendas.

Factor Socioeconémico 5

En la Pregunta 6 respecto de contratar un seguro en averias domesticas se
obtuvo que el 62.16% contrataria un seguro para su residencia, lo que
corresponde a 16.049 viviendas, el 29.73% no contrataria ningan tipo de
seguro, que corresponde a 7.676 viviendas y el 8.11% que contrataria un

seguro para su oficina, que corresponde a 2.094 viviendas.
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Séptima Pregunta.- Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente
por un seguro de asistencia en averias domésticas: plomeria, albafileria,

cerrajeria, electricidad, carpinteria y vidrios?

Tabla No. 2.11 Pregunta No. 7

De USD 1 a USD 2 (Incluye solo
mano de obra)
De USD 3 a USD 5 (Incluye

16,2% 6,7% 18,8% 21,7% 6,7%

mano de obra y materiales hasta 29 794 35,6% 35,4% 43,3% 36,7%
un tope de USD 20)

De USD 6 a USD 8 (Incluye

mano de obra y materiales hasta 27,0% 24,4% 18,8% 15,0% 10,0%
un tope de USD 50)

De USD 9 a USD 10 (Inlcuye

mano de obra y materiales hasta 10,8% 13,3% 12,5% 18,3% 33,3%
un tope de USD 100)

De USD 11 a USD 15 (Incluye

mano de obra y materiales hasta 16 204 20,0% 14,6% 1,7% 13,3%
un tope de USD 150)

TOTAL: 100,00 = 100,0% = 100,0% = 100,0%  100,0%
Elaboracion: Diana Coronel

Factor Socioeconomico 1

En la Pregunta 7, respecto de el valor a pagar si contrataria el seguro de
averias domesticas se obtuvo que el 29.73% pagaria de 3 a 5 Ddlares que
corresponde a 8.762 viviendas, seguido de 27.03% pagaria de 6 a 8 Dolares

que corresponde a 7.966 viviendas.
Factor Socioecondémico 2

En la Pregunta 7, respecto de el valor a pagar si contrataria el seguro de
averias domesticas se obtuvo que el 35.55% pagaria de 3 a 5 Délares que
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corresponde a 13.327 viviendas, seguido de 24.45% pagaria de 6 a 8
Dolares que corresponde a 9.166 viviendas.

Factor Socioeconémico 3

En la Pregunta 7, respecto de el valor a pagar si contrataria el seguro de
averias domesticas se obtuvo que el 35.42% pagaria de 3 a 5 Doélares que
corresponde a 13.355 viviendas, seguido de 18.75% que pagaria de 6 a 8
Dolares que corresponde a 7.069 viviendas y 18.75% que pagaria de 1 a 2

Dolares que corresponde a 7.069 viviendas.

Factor Socioeconémico 4

En la Pregunta 7, respecto de el valor a pagar si contrataria el seguro de
averias domesticas se obtuvo que el 43.33% pagaria de 3 a 5 Délares que
corresponde a 22.598 viviendas, seguido de 21.67% que pagaria de 1 a 2

Dolares que corresponde a 11.301 viviendas.

Factor Socioeconomico 5

En la Pregunta 7, respecto de el valor a pagar si contrataria el seguro de
averias domesticas se obtuvo que el 36.67% pagaria de 3 a 5 Délares que
corresponde a 9.468 viviendas, seguido de 33.33% que pagaria de 9 a 10
Dolares que corresponde a 8.605 viviendas.
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Octava Pregunta.- Sabe usted de alguna empresa de seguros o similar que

brinde servicios de asistencia en averias domésticas menores?

Tabla No. 2.12 Pregunta No. 8

22 5% 18 0% 15 7% 12,9% 20,0%
No 77,5% 82,0% 84,3% 87,1% 80,0%
TOTAL: 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Elaboracion: Diana Coronel

Factor Socioeconémico 1

En la Pregunta 8 se obtuvo que el 77.53% desconoce de alguna empresa de
seguros en averias domeésticas, porcentaje que corresponde a 22.842
viviendas, seguido de 22.5% que si conoce de alguna empresa que brinde

este servicio, que corresponde a 6.631 viviendas.

Factor Socioeconomico 2

En la Pregunta 8 se obtuvo que el 82% desconoce de alguna empresa de
seguros en averias domeésticas, porcentaje que corresponde a 30.740
viviendas, seguido de 18% que si conoce de alguna empresa que brinde este

servicio, que corresponde a 6.748 viviendas.

Factor Socioeconomico 3

En la Pregunta 8 se obtuvo que el 84.3% desconoce de alguna empresa de
seguros en averias domeésticas, porcentaje que corresponde a 31.786
viviendas, seguido de 15.7% que si conoce de alguna empresa que brinde

este servicio, que corresponde a 5.919 viviendas.
Factor Socioeconémico 4

En la Pregunta 8 se obtuvo que el 87.10% desconoce de alguna empresa de

seguros en averias domeésticas, porcentaje que corresponde a 45.427
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viviendas, seguido de 12.9% que si conoce de alguna empresa que brinde

este servicio, que corresponde a 6.727 viviendas.

Factor Socioeconémico 5

En la Pregunta 8 se obtuvo que el 80% desconoce de alguna empresa de
seguros en averias domésticas, porcentaje que corresponde a 20.656
viviendas, seguido de 20% que si conoce de alguna empresa que brinde este

servicio, que corresponde a 5.164 viviendas.
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Tabla No. 2.13 Pregunta No. 8.1

BANCO PACIFICO 2 4,76%
CASA TOSI 1 2,38%
DINERS 2 4,76%
ECUASISTENCIA 1 2,38%
KYWI 3 7.14%
MASTERCARD 3 7,14%
MOVISTAR 4 9,52%
PACIFICARD 8 19,04%
PICHINCHA 13 30,95%
SEGUROS AIG 1 2,38%
SEGUROS CERVICENTRO 1 2,38%
SEGUROS PICHINCHA 1 2,38%
TARJERAS CREDITO 1 2,38%
VISA 1 2,38%

TOTAL: 42 100,00%

Elaboracion: Diana Coronel



Novena Pregunta.- Como le gustaria que el servicio de reparacion de

averias domésticas se produzca?

Tabla No. 2.14 Pregunta No.9

Servicio a domicilio 90,0%  980%  961%  98,6%  94,3%
Que usted visite la empresa 10,0% 2.0% 3,9% 1,4% 5,7%
Otros 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

TOTAL:  100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Elaboracion: Diana Coronel

Factor Socioeconémico 1

En la Pregunta 9 se obtuvo que el 90% prefiere el servicio a domicilio, que
corresponde a 26.526 viviendas, seguido de 10% que prefiere visitar la
empresa, que corresponde a 2.947 viviendas.

Factor Socioeconémico 2
En la Pregunta 9 se obtuvo que el 98% prefiere el servicio a domicilio, que
corresponde a 36.739 viviendas, seguido de 2% que prefiere visitar la

empresa, que corresponde a 749 viviendas.

Factor Socioeconomico 3
En la Pregunta 9 se obtuvo que el 96.1% prefiere el servicio a domicilio,
que corresponde a 36.235 viviendas, seguido de 3.9% que prefiere visitar la

empresa, que corresponde a 1.470 viviendas.

Factor Socioeconémico 4

En la Pregunta 9 se obtuvo que el 98.6% prefiere el servicio a domicilio,
que corresponde a 51.424 viviendas, seguido de 1.4% que prefiere visitar la
empresa, que corresponde a 730 viviendas.
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Factor Socioeconomico 5
En la Pregunta 9 se obtuvo que el 94.3% prefiere el servicio a domicilio,
que corresponde a 24.348 viviendas, seguido de 5.7% que prefiere visitar la

empresa, que corresponde a 1.471 viviendas.

Décima Pregunta.- De los medios de comunicacion, cual de ellos es el

que usted mas utiliza?

Tabla No. 2.15 Pregunta No. 10

 Tewes  tora s

Prensa 24,4% 18,5% 16,8% 14,7% 16,4%
Radio 17,4% 20,7% 23,2% 17,4% 14.5%
Television 29,1% 42,4% 36,8% 47,7% 43,6%
Internet 23,3% 17,4% 17,9% 19,3% 18,2%
Revistas especializadas 5,8% 1,1% 5,3% 0,9% 7.3%
Otros 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
TOTAL: | 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Elaboracion: Diana Coronel

Factor Socioecondémico 1

En la Pregunta 10, de los medios de comunicacion mas utilizados, se obtuvo

que el 29.1% prefiere la television, que corresponde a 8.576 viviendas,

seguido de 24.4% prefiere la prensa, que corresponde a 7.191 viviendas.

Factor Socioecondémico 2

En la Pregunta 10, de los medios de comunicacion mas utilizados, se obtuvo

que el 42.4% prefiere la television, que corresponde a 15.895 viviendas,

seguido de 20.7% prefiere la prensa, que corresponde a 7.760 viviendas.
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Factor Socioeconomico 3
En la Pregunta 10, de los medios de comunicacién mas utilizados, se obtuvo
que el 36.8% prefiere la television, que corresponde a 13.875 viviendas,

seguido de 23.2% prefiere la radio, que corresponde a 8.747 viviendas.

Factor Socioeconomico 4
En la Pregunta 10, de los medios de comunicacion mas utilizados, se obtuvo
que el 55.9% prefiere la television, que corresponde a 29.154 viviendas,

seguido de 22.6% prefiere el internet, que corresponde a 11.787 viviendas.

Factor Socioeconémico 5

En la Pregunta 10, de los medios de comunicacion mas utilizados, se obtuvo
que el 43.6% prefiere la television, que corresponde a 11.257 viviendas,
seguido de 18.2% prefiere el internet, que corresponde a 4.699 viviendas.
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2.4 ESTIMACION DE LA DEMANDA

Para evidenciar un analisis econdémico, practico y sencillo citaremos
textualmente lo que C.E Ferguson dice en su teoria Macroeconémica “La
demanda constituye la cantidad de un bien o servicio que el sujeto

- . 9
econodmico esta dispuesto a comprar”.

En este proyecto se considera que la demanda potencial de los futuros
usuarios dependera de los precios del servicio de seguro que se ofrezca, que
segun los resultados de la encuesta se enfocaria primeramente en captar este
mercado entre $3 a $5 ddlares, ya que el 65,61% estaria dispuesto a adquirir
un contrato de seguro para un servicio que cubra dafios menores en sus
residencias, después de consolidarse el proyecto, se analizara mas
profundamente para acceder a la captacion del mercado restante, que tiene

un nivel econémico més solvente y preferencias o tendencias mas marcadas.

Tabla No. 2.16 Resumen de los datos obtenidos del estudio de mercado

Descripcion Valores

Predios o clientes que componen el sector seleccionado 255.815

Predios o clientes que componen el sector seleccionado con los

. . L. 182.644
niveles socioeconémicos deseados

Predios o clientes que componen el sector seleccionado con los

niveles socioecondmicos deseados y que estan interesados en 119.832
contratar el seguro ofertado (65,61%)

Predios o clientes que estan interesados en contratar el seguro y

dispuestos a pagar de USD 3 a USD 5 mensuales (36,82% de 44.122
119.832)

Predios o clientes que estan interesados en contratar el seguro y

dispuestos a pagar de USD 6 a USD 8 mensuales (19,09% de 22.875
119.832)

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: Diana Coronel

® Teoria Macroecondémica, 2000. C.E. Ferguson
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Del sector Norte seleccionado 255.815 predios se obtuvo que, 182.644 predios
corresponde a los factores socioecondémicos del 1 al 5, los mismos que retinen las
caracteristicas necesarias como potenciales clientes para la realizacion de este

proyecto.

Del estudio de mercado se obtuvo que el 65.61% de los encuestados estaria
dispuesto a contratar el seguro ofertado, este valor corresponde a 119.832 predios

o clientes.

El valor que pagaria el 36.82% es de 3 a 5 ddlares mensuales, este valor
corresponde a 44.122 predios o clientes de 119.832 clientes que estarian
dispuestos a contratar el servicio, seguido de el 19.09% que pagaria de 6 8 ddlares
mensuales, valor que corresponde a 22.875 predios o clientes de 119.832 clientes

que estarian dispuestos a contratar el servicio.

2.5 ESTIMACION DE LA OFERTA

En cuanto a la estimacion de la oferta para el proyecto da un resultado de 0O
ya gque no existe una empresa dedicada exclusivamente a la prestacion de

servicios de seguros domésticos.

Las Unicas empresas que se dedican a este tipo de servicio, son las empresas
de tarjetas de crédito, bancos; las mismas que brindan al cliente el servicio
con un costo minimo; cabe resaltar que los clientes en un 82,93% no

conocen que tienen este tipo de servicio.

Las empresas que ofrecen el servicio lo tercerizan.
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2.6 ANALISIS DE PRECIOS

Para realizar el andlisis se debe tomar en cuenta los precios referencias de la

competencia indirecta.

Banco del Pichincha 2.99 dolares
Banco del Pacifico 2.50 doblares
Diners Club 2.45 doblares

Para estimar el precio de la prima se tomd en cuenta los precios referencias
de la investigacién de mercados donde el 36.82% estaria a pagar de 3 a 5
dolares, con estos valores se realizd una tabla de frecuencia donde se
establece en limite inferior y superior; la media es la medida que referencial

para establecer el precio.

Tabla No. 2.17 Determinacién Del Precio De La Prima

Marca de
clase

Inferior ~ Superior | Inferior = Superior Media

Limites nominales Limites reales

1 2 1.00 2.50 1.75
3 5 251 5.50 4.01
6 8 5.51 8.50 7.01
9 10 8.51 10.50 9.51
11 15 10.51 15.00 12.76

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: Diana Coronel

2.7 ANALISIS DE COMERCIALIZACION

En cuanto a la comercializacion el canal mas adecuado es directo, porque no

existen intermediarios, lo cual genera un ventaja competitiva frente al
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mercado ya que los clientes pueden acceder directamente y el servicio es

integral, ademas la respuesta es inmediata sin tardanza.

B »
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CAPITULO Il
PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1 PLANTEAMIENTO ESTRATEGIO

Es fundamental la elaboracion de un plan estratégico para las
administraciones actuales, mediante el cual se definirdn claramente los
objetivos que facilitaran la orientacion de los recursos y actividades hacia
los resultados esperados, se formularan las estrategias a seguir. Para lo cual
el documento de planteamiento estratégico en términos generales debe
contener: mision, vision, valores, objetivos, estrategias y su filosofia de

trabajo.

En base de los elementos sefialados y mediante un analisis de la empresa y
su entorno la planificacion estratégica constituye una herramienta

importante mediante la cual se enfocard una empresa en:

eReplantear la direccion de la empresa
e Concentrar los recursos en las actividades mas eficientes
eCalcular los riesgos entre varias alternativas

¢Y los mas importante, preparar planes de accion.

Bajo estos argumentos la planeacion estratégica serd un elemento
fundamental en la consecucién de resultados para el tema de esta

investigacion, que es la creacion del proyecto “Coronel S.A”.
3.1.1 Mision

Contribuir al bienestar ciudadano del sector norte de la ciudad de Quito, al

brindar un servicio de calidad, con personal comprometido en satisfacer
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3.1.2

3.1.3

los intereses de sus clientes, los cuales aseguraron sus domicilios contra

averias domésticas.

Vision

El Proyecto Coronel S.A. para el afio 2013, busca ser la empresa con los
mas grandes estandares de cobertura en la ciudad de Quito, siendo
considerada una empresa que brinde confianza, servicio de la mejor
calidad y tenga el reconocimiento de sus clientes reales y potenciales, asi

como por la competencia en este ramo de seguros.

Filosofia Empresarial

Los valores y principios que permiten a la Empresa Coronel S.A.

convalidar su compromiso con los clientes y la sociedad en general son:

Principios de Gestion

e Gestion Transparente.-
La empresa Coronel S.A. afirma que su competitividad responde en
alto grado a su capacidad de mantener relaciones transparentes con las
mas diversas instancias inmersas en su gestion de ofrecer servicio de

seguros bajo la modalidad prepago.

e Participacién Solidaria.-
La empresa Coronel S. A. estd presta para cubrir los siniestros en
averias domésticas que necesite la ciudadania y reconoce por tanto, el
derecho a su participacion activa en los proyectos que la empresa

realice.
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e Servicio de Calidad.-
La empresa Coronel S. A. otorgara un servicio de calidad y altos
estandares de exigencia posibles, el cual deberd ser reconocido por la

ciudadania como fuente fundamental de confianza.

e Atencion Oportuna.-
La empresa Coronel S. A. garantiza a todos sus clientes la rapidez en la
tramitacion y pagos necesarios que se requieran al cubrir los siniestros

producidos.

Ademas se aplicara los principios corporativos enunciados por Warner —

Lambert™ y que constituyen el compromiso de la empresa Coronel S. A.

e Con los Clientes.-
Coronel S. A. se compromete a anticiparse a las necesidades de los

clientes ofreciendo un servicio de méxima calidad.

e Con el personal.-
Coronel S. A. se compromete atraer y retener gente excelente
proporcionandoles un ambiente abierto y participativo, caracterizado
por igualdad de oportunidades en el desarrollo personal y empresarial.

e Con lasociedad.-
Me comprometo como representante de la empresa a ser una ciudadana
responsable, iniciando y respaldando esfuerzos relacionados con el

bienestar de los clientes de la empresa.

10 SERNA GOMEZ HUMBERTO, Planeacion y Gestién Estratégica, Ram Editores — Bogoté
Colombia, 2001
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e Con los clientes.-
Coronel S.A. se compromete a negociar con los contratistas,
proveedores y otros socios comerciales en forma justa y equitativa,

reconociendo los mutuos intereses.

Factores de Valoracion del Cliente

La empresa centra sus esfuerzos en el desarrollo de capacidades que
permiten generar valor para la poblacién que sirve. En este contexto
primario y fundamental, se ha definido los siguientes factores que
justifican la propia existencia de la empresa y permiten la realizacion plena

de sus potencialidades y filosofia empresarial:

Cliente Atendido

Es la capacidad con la que la empresa responde a:
e Solicitud de clientes

e Reclamos

e Sistema de facturacion

Cobertura
La capacidad de la empresa para responder con sus servicios a todos los

clientes del sector norte de Quito.

Calidad
La capacidad con la que la empresa cuenta para adecuarse a estandares,

normas, requisitos que existan al cubrir este tipo de seguros.
Cantidad

Capacidad de la empresa para entregar un servicio adecuado Yy suficiente,

acorde con la demanda que presenten sus clientes.
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Continuidad

La capacidad de la empresa para tener permanencia en los servicios que

presta.

Costo

La capacidad de la empresa para generar eficiencia, controlando

adecuadamente sus costos y gastos y transmitir su efecto a las primas

pagadas por sus clientes.

3.2 OBJETIVOS CORPORATIVOS Y ESTRATEGIAS

Objetivo 1

Aumentar la participacion en un 5 % en el mercado seleccionado, en el

siguiente afio.

Estrategias

Implementando la publicidad agresiva para la promocién de la
empresa.

Establecer un control de calidad de los servicios ofertados.
Fomentando que los clientes actuales recomienden nuestros servicios a
otros clientes potenciales en el mismo sector de la ciudad de Quito.
Trabajar con una base de datos

Identificando y captando nuevos clientes a través de andlisis de sus
ingresos y preferencias registrados en bases de datos de otras

empresas, a través de equipos de ventas

Objetivo 2

Incrementar la rentabilidad y Reduccion de costos de operacion.
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Estrategias

e Mejorando los tiempos de atencion y dando una oportuna solucion a
los clientes de la empresa.

e Evitando errores en todos los procesos que involucran las actividades

concernientes a satisfacer al cliente en el seguro contratado.

Objetivo 3

e Mantener en 1 % el nivel de reclamos de nuestros clientes asegurados.

Estrategias

e Elaborando encuestas que permitan medir el nivel de satisfaccion de
los clientes a traves de llamadas telefonicas.

e Atendiendo oportunamente a los clientes que presentan los reclamos
por los servicios recibidos

e Realizando visitas personales por muestreo a los clientes en cuyos

predios se produjo una averia doméstica en la cobertura del seguro.

3.3 MARKETING MIX

3.3.1

La empresa esté orientada a establecer un servicio de calidad a sus clientes,
para esto se fomentara una estrecha relacion comercial con los mismos, la
satisfaccion de nuestros clientes serd uno de los factores mas importantes a
tomar en cuenta, ya que los servicios ofrecidos por la empresa, ademas de
cubrirle contra diferentes imprevistos en los predios, busca también

solucionar las necesidades reportadas por los clientes.

Producto o Servicio

Coronel S.A. Se dedicard a proveer los servicios de arreglos de dafios

menores que Se presenten en los distintos predios (residencias,
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departamentos, oficinas, etc), a través de un contrato de seguro que cubra
mano de obra y ciertos materiales hasta un determinado monto o valor,

segun lo estipulado en el contrato.

Con miras a obtener un mejor desempefio en los trabajos a realizar, a

continuacion se desglosa los paquetes de servicios a brindar.

e Plomeria
Rotura o desperfecto accidental de caferias fijas de agua en la
vivienda. Taponamiento de sifones y/o desagiies y/o canales y/o
bajantes, cuya necesidad sea de reparacion inmediata porque vuelve

inservible o inhabitable la vivienda.

e Albaiiileria
En caso de realizar una reparacion en las paredes o pisos del afiliado,

por reparacion de plomeria o fuga de agua accidental e imprevista.

e Electricidad
Averias en las instalaciones eléctricas particulares de la vivienda que

produzca falta de energia eléctrica.

e Cerrajeria
Pérdida, extravio o robo de las llaves o inutilizacion de la cerradura,

que imposibilite la entrada a su domicilio.

e Vidrieria
Cuando a consecuencia de un hecho subito e imprevisto se produzca la
rotura de los vidrios de las ventanas o de cualquier otra superficie de

cristal que forme parte del encerramiento de su vivienda.
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3.3.2

3.3.3

e Carpinteria
Descuadre de puertas que por algin tipo de eventualidad se hayan
producido, por ejemplo la lluvia dilata las superficies de madera.

Precio

El valor de la prima mensual por el servicio de seguro contratado para
asumir los riesgos por asistencia antes descritas en los predios asegurados,

serd establecido en los célculos financieros del estudio financiero.

La manera de cancelar este dividendo mensual se ha establecido por medio
de débito directo a través de las cuentas corrientes en los bancos de la
ciudad y de las tarjetas de crédito que operen en la ciudad de Quito de los
propietarios de los bienes asegurados, para lo cual existiran los debidos

acuerdos institucionales.

Promocion - Publicidad

Con el objeto de conseguir una participacion en el mercado, Coronel S. A.,
considera como mecanismos de comercializacion con empresas que
brinden servicios de publicidad en ellos incluidos los relacionados con la
prensa escrita, diarios de mayor circulacion en la ciudad de Quito, como el
Comercio y el diario Ultimas Noticias, paginas amarrillas, revistas
relacionadas con el mundo de la construccién y venta de viviendas como
El Portal, Claro! Bienes Raices, Inmobilia.com, estas son distribuidas
gratuitamente en diferentes puntos de la ciudad, volantes, gigantografias,
tarjetas de presentacion de la empresa. Otro medio que se utilizara son las
radiodifusoras como Radio Gitana, Radio La Luna, a traves de cufias

publicitarias en horarios de trabajos.
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3.34

Como otro medio de publicidad se considera la promocion directa de la
empresa a través de las llamadas telefonicas a posibles clientes, visitas por
medio de un equipo de ventas el cual esta encargado de hacer conocer el
servicio que se brindara a los potenciales usuarios con los beneficios y
ventajas, el correo electronico, mediante el cual se conectard a personas
que se tenga en la base de datos de las organizaciones como la Cdmara de

la Construccion, Camara de Comercio de Quito, entre otras.

Ademas se conseguird acuerdos para utilizar varias bases de datos que
tienen algunas empresas de sus clientes en la ciudad de Quito con las
caracteristicas o condiciones socioecondmicas de las personas a las que se

orienta la empresa.

Plaza

El servicio que ofertard la comparfiia aseguradora en este proyecto esta

enfocado a la poblacion del sector norte de la ciudad de Quito.

La empresa aseguradora se encontrara ubicada en el sector la Pradera, en
la Av. Mariana de Jesus e ltalia Esquina. El area de cobertura que se
encuentra delimitada corresponde desde la Avenida Cristobal Colon y su
continuidad por la Avenida la Gasca, hacia el norte incluyendo toda la

parte urbano consolidada de la ciudad.
Limite de Cobertura
Para los servicios de Coronel S.A., la empresa enviara con la mayor

prontitud posible un operario que realizara la asistencia requerida, siempre

y cuando las circunstancias lo permitan.
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El limite de cobertura incluye el costo de desplazamiento, honorarios de
operario y los materiales de reparacion (resultado de acuerdo a estudio de

mercado).

Condiciones y Garantias Generales

Enumeramos tres simples condiciones para las asistencias anteriormente
descritas, las otras que son especificas se sefialan bien definidas en el

contrato:

Todas las asistencias en los predios descritas anteriormente cubren solo el

predio asegurado por el afiliado.

Los trabajos que se efectlien tendradn una garantia de 90 dias y se debe

circunscribir a la cobertura geografica determinada.
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CAPITULO IV
ESTUDIO TECNICO Y FINANCIERO

4.1 ESTUDIO TECNICO

411

4.1.2

Localizacion del Proyecto

Como el estudio estd orientado a los predios y habitantes del sector norte
de la ciudad de Quito a fin de decidir la zona o éarea geografica se debe
tomar en cuenta que el lugar escogido debe encontrarse en un punto
centrico que permita estar cerca de instituciones bancarias, financieras y
comerciales del sector norte de Quito. Esta localizacion 6ptima contribuir
a que se logre una mayor rentabilidad, ventas y la comodidad necesaria
para que los clientes acudan a nuestras oficinas, es decir se ha tomado en

cuenta los siguientes factores:

e Estar en el centro del area de influencia

e Disponibilidad de servicios publicos

e Facilidades de movilizacion

e Proximidad de la empresa aseguradora con los domicilios de sus

clientes.

Macro localizacion

La Macro localizacion se define “como la aproximacion de la localizacion,

es decir la determinacién de una regién o zona de localizacion”.

Conforme esta definicion las oficinas del proyecto en mencion estaran

1 BARRENO LUIS, Compendio de Proyectos y Presupuestos, Edino, 2002
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ubicadas en la zona comercial de la parroquia La Pradera al norte de la
ciudad de Quito.

4.1.3 Micro localizacion

Segun estudio y comparaciones realizadas sobre la ubicacion exacta donde
deberian instalarse las oficinas de la empresa, se acordd que el sitio ideal
corresponderia a lugares cercanos a centros comerciales, empresas de

servicios y principalmente entidades financieras.

Para determinar el lugar donde se ubicara el proyecto se aplicara el método

por puntos.*?

Para el estudio se consider0 los siguientes sectores: La Pradera, El Inca, El
Estadio.

Tabla No. 4.1 Matriz de localizacion del proyecto

Cercania a Sector Comercial 10% 5,00 0,50 3,00 0,30 4,50 0,45
Cercania a Sector Financiero 13% 4,50 0,59 3,20 0,42 4,80 0,62
dc;“;rr‘;;:c'tgrea de influencia 21% 5,00 1,05 2,80 0,59 3,50 074
g::\ff’cr:fs ‘;Egl‘lpcfssas de 10% 5,00 0,50 3,10 0,31 3,00 0,30
Seguridad de la zona 14% 4,00 0,56 3,00 0,42 4,10 0,57
Ea'fg;’:;ggr'g:d de 15% 5,00 075 4,00 0,60 4,00 0,60
(I)Dt;?gombllldad de mano de 12% 4,60 0,55 3,80 0,46 4,40 0,53
Seguridad Vial 5% 4,50 0,23 4,00 0,20 4,30 0,22
TOTAL 100% 473 3,30 4,03

Elaboracion: Diana Coronel

2 SAPAG CHAIN NASSIR, Preparacién y Evaluacién de Proyectos, Mac Graw Hill, Cuarta
Edicion, 2000
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4.1.4

415

Capacidad instalada del proyecto

La determinacion de este punto se base en la méxima capacidad para
responder si existe un siniestro. Segin la Ley la empresa debe tener un
respaldo de 200.000 ddlares y la empresa va a cubrir un monto maximo de
20 dolares por vivienda. Por lo tanto puede atender a un maximo de 10.000

siniestros.
Capacidad utilizada del proyecto
La capacidad utilizada del proyecto esta dada por el nimero de siniestros

que cubre el proyecto en un plazo determinado. Con los siguientes datos se

obtiene estos valores.

Respaldo obligatorio: 200.000 dolares
Monto méximo cubierto 20 dolares
Tasa de siniestralidad 11.3%

Se toma en cuenta la tasa de siniestralidad para realizar el célculo de la

utilizacion real en nimero de siniestros producidos en un afio.

Tabla No. 4.2 Capacidad utilizada

~ (.Iapac1dad Utilizacion real Tasa de

Aio instalada . . Sy
. . (N. siniestros)  utilizacion

(N. siniestros)

2009 10,000 997 9.97%
2010 10,000 1,047 10.47%
2011 10,000 1,099 10.99%
2012 10,000 1,154 11.54%
2013 10,000 1,212 12.12%

Elaboracion: Diana Coronel
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4.2 EXPLICACION DEL PROCESO

Graéfico No. 4.1 Flujo de procesos para atencion de siniestros en predios

Oficina recibe
reporte de
siniestro

Registra
Siniestro y tipo
de asistencia

Planifica y
coordina con
contratista

Contratista
acude a predio
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i
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FIN

Elaboracion: Diana Coronel
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Se inicia el proceso con el reporte del siniestro ocurrido en la residencia
del cliente asegurado, para esto el cliente se comunica via telefonica a las
oficinas de la empresa, la recepcionista procede a recibir los datos del
cliente, con lo cual registra el siniestro y verifica a que tipo de asistencia
esta relacionado el siniestro cubierto por el seguro, revisa la vigencia del

contrato con el cliente que notifica el dafio.

Con esta informacion el supervisor planifica y coordina con los
contratistas respectivos, informando tipo de dafios, posibles causas y la
direccion exacta a donde debe acudir, con la informacion obtenida y
conocedor de la situacion, el contratista prevé las herramientas y los

materiales a necesitar y acude al predio asegurado.

Una vez en la residencia, el contratista verifica magnitud de dafios y
reporta a la oficina, con esta informacion el contratista determina si cubre
0 no el seguro; si no cubre informa al propietario y a la oficina la novedad
y se retira. Si el siniestro es cubierto por el seguro, procede a reparar el
dafio con los materiales necesarios, si fuera menester el contratista

adquirira materiales adicionales de un proveedor cercano.

Una vez reparado el dafio, el contratista solicitara al propietario constate la
reparacion realizada a su entera satisfaccion, para esto el propietario

debera firmar la respectiva hoja de trabajo.
El contratista entrega la hoja de trabajo y facturas a la oficina para que el

supervisor revise estos documentos y realice el planillaje interno

respectivo.
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4.3 ESTRUCTURA ORGANICA PROPUESTA

Define como se dividen, agrupan y coordinan formalmente las tareas en los

puestos.

4.3.1 Tipo de Organizacion

A continuacion se describe la propuesta del tipo de organizacién a

implementarse dentro de nuestra empresa.

Grafico No. 4.2 Estructura organizacional

JUNTA GENERAL DE

ACCIONISTAS
DIRECTORIO
GERENTE
ADMINISTRADOR
< SECRETARIA
' y '
COMERCIALIZACION FINANCIERO JURIDICO
SUPERVISOR CONTADOR ABOGADO
VENDEDORES CAJERA

RFCALIDADORA

Elaboracion: Diana Coronel
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4.3.2 Estructura Ocupacional

Se muestra claramente las relaciones existentes entre las funciones y

departamentos asi como también los puestos existentes en la organizacion.

Distribucion de Puestos

A continuacion se muestra la distribucion de la empresa en sus inicios con

relacion al indice ocupacional.

Tabla No. 4.3 Distribucion de puestos

Niveles Puestos Cargo
o Gerente-Administrador,
Administrativo 3 ) )
Secretaria, Mensajero
) Supervisor, Cajera-
Operativo 4
Recaudadora, VVendedores
Apoyo 2 Contador, Abogado

En el futuro y de acuerdo al crecimiento de la empresa se realizara las

contrataciones que ameriten de nuevo personal.

En la empresa existiran los siguientes niveles:
e Administrativo
e Operativo

e De Apoyo

Nivel Administrativo
El nivel administrativo tendrd como funciones las de establecer las
politicas, estrategias y metas que la empresa debe seguir para alcanzar sus

objetivos planteados.
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Gerente — Administrador

Sus funciones son:

Determinar la mision, vision y los objetivos de la planeacion
estratégica.

Representar a la empresa en todo lo concerniente a su gestion y
relaciones.

Normar las politicas que dicte el Directorio y ejecutarlas.

Administrar la empresa e iniciar mejoras y hacer cumplir los
reglamentos existentes.

Controlar directamente la situacién financiera de la empresa.

Planear, organizar, dirigir y controlar las actividades de la empresa y el
desarrollo técnico y normal del personal.

Nombrar y remover a los empleados y fijar sus remuneraciones.
Seleccionar y asignar los profesionales necesarios a fin de que estos
sean los contratistas a los que la empresa requiera para la atencion de

sus clientes.

Secretaria

Sus funciones son:

Elaborar oficios, informes, memorandos y otros documentos similares.
Llevar una agenda permanente de todas las actividades del Gerente.
Redactar correspondencia de rutina.

Mantener y actualizar los archivos de la empresa.

Atender al publico para dar informacién y concretar entrevistas.

Disponer del trabajo del personal de servicios.

Nivel Operativo

Es el nivel bajo cuya responsabilidad esta la coordinacion, ejecucion y

cumplimiento de objetivos, politicas y estrategias, trazadas por el nivel

administrativo, asi como colaborar en la gestion de la empresa en lo
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relacionado con la atencién al cliente y acciones tendientes a incrementar

el nimero de potenciales clientes.

Supervisor

Sus funciones son:

Supervisar y vigilar el trabajo de los contratistas encargados de la
recuperacion de dafios reportados por los clientes.

Evaluar dafios reportados y producidos en domicilios de clientes.
Preparar planillas para el pago a contratistas segin los trabajos
realizados.

Comprobar y solucionar reclamos presentados por clientes.

Cajera - Recaudadora

Sus funciones son:

Realizar el manejo de los fondos provenientes de ingresos de pagos
realizados por los clientes.

Realizar transacciones y conciliaciones bancarias con fondos de la
empresa.

Llevar registros de clientes con sus correspondientes pagos, morosidad,

créditos.

Vendedores

Sus funciones son:

Conseguir nuevos clientes a traves de directrices dadas por el
Administrador.

Establecer sectores o zonas con potenciales clientes para realizar
camparias publicitarias.

Promocionar los servicios ofertados por la empresa.

Conseguir informacion o bases de datos de potenciales clientes en

empresas afines.
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Nivel de Apoyo

Este nivel brinda apoyo financiero y legal a la gestion de la empresa. Esta

conformado por: Especialistas en el campo Financiero y Legal.

Contador

Sus funciones son:

Elaborar informes solicitados por el Gerente y realizar estados
financieros de la empresa.

Controlar los ingresos y egresos monetarios que por su gestion tenga la
empresa.

Vigilar que la empresa se encuentre al dia con todos los requisitos
solicitados por la Superintendencia de Bancos y Seguros Privados.
Supervisar pagos realizados con caja chica, aportes al IESS, impuesto a
la renta, etc.

Programar presupuestariamente los gastos administrativos de la
empresa.

Disefiar, llevar y mantener actualizado el sistema contable de la

empresa.

Abogado

Sus funciones son:

e Proporcionar asesoria legal a la empresa y su personal.

e Prever los riesgos legales de las operaciones.

e Estudiar las leyes, reglamentos y normas en general vigentes e
informar a la administracion.

e Preparar los contratos relacionados con la operacion de la empresa.

e Asesoramiento en todo lo relacionado a siniestros.
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4.4

4.5

451

BASE LEGAL

Para analizar la constitucion de una empresa de seguros, se tomara el

aspecto legal y el aspecto administrativo.

Se tomara en cuenta todo lo sefialado en la Ley General de Seguros y el
Reglamento General a la Ley General de seguros que en sus partes
pertinentes indica en el Anexo No.5.

ESTUDIO FINANCIERO

En el estudio financiero se partira de la presentacion de los elementos
necesarios para la creacion de la empresa como es el caso de los activos y su
respectiva depreciacion, posteriormente, se analizara una proyeccién de los
gastos de némina, asi como la proyeccién de los ingresos de acuerdo al tipo
de empresa a la cual vamos a ofertar el servicio y también al rango de
sueldos, para la posterior presentacion del balance inicial y los estados de
pérdidas y ganancias, calculo del valor actual neto (VAN), la tasa interna de
retorno (TIR) y el indice de deseabilidad.

Inversion

En cuanto a la inversién que requerira la empresa, estard compuesta por la
compra y adquisicion de los activos fijos tangibles; es decir todo lo que se
puede ver Y tocar en las oficinas de la empresa, los intangibles que se

requieren para el correcto funcionamiento de la empresa aseguradora.

La empresa de seguros antes de su funcionamiento tendra que realizar las
siguientes inversiones que pueden agruparse en tres grupos:
e Activos corrientes

e Activos fijos
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e Activos diferidos

e Capital de trabajo

45.1.1 Activos corriente

En este rubro se describe el monto minimo para la constitucion de la

empresa aseguradora, misma que estd descrita en la ley. EI monto es de

200.000 ddlares los mismos que no podran ser financiados ni tampoco

utilizados para la compra de activos, capital de trabajo. Es un respaldo en

caso ocurran los siniestros.

4.5.1.2 Activos fijos

Los activos fijos corresponden a la inversion que se debe efectuar para la

adquisicion de todos los equipos, vehiculos y muebles de oficina

necesarios para iniciar las operaciones de la empresa.

e Muebles de oficina

Son todos los muebles y enseres que necesita cada area para

desempefiar las actividades diarias y el desarrollo de las operaciones.

Tabla No. 4.4 Muebles de oficina

Descripcién Cantidad
Estacion de trabajo ejecutiva 1
Estaciones de trabajo 4
Sillas tipo ejecutivo Lexus 1
Sillas ejecutiva 4
Sillas visitas 10
Archivadores 4

Precio

Unitario

500.00
300.00
175.00
130.00
75.00
380.00

SubTotal 1\2/(;2
500.00 60.00
1,200.00 | 144.00
175.00 21.00
520.00 62.40
750.00 90.00

1,520.00 | 182.40
Total proforma

Fuente: Investigacion propia varias proformas
Elaboracion: Diana Coronel

Total
Facturado

560.00
1,344.00
196.00
582.40
840.00
1,702.40
5,224.80
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e Equipo de computacion
Las actividades administrativas necesitan de los equipos adecuados,
con tecnologia actual para el funcionamiento correcto y 6ptimo de las

operaciones.

Tabla No. 4.5 Equipo de computacion

. . Precio IVA Total
Descripcion Cantidad Unitario SubTotal 120  Eacturado

Computadora 2 510.00 | 1,020.00 @ 122.40 @ 1,142.40
Pentium 4
Computadora 2 720.00 | 1,440.00 172.80 @ 1,612.80
Pentium 4 Full
Impresora Matricial 1 215.00 215.00 25.80 240.80
EPSON
Impresora Lexmar 2 60.00 120.00 14.40 134.40
Z 605

Total proforma 3,130.40

Fuente: Investigacién propia varias proformas
Elaboracion: Diana Coronel

e Equipo de oficina
Los equipos de oficina son necesarios para el area administrativa y de

ventas y su inversion es de 3.707,20 dblares

Tabla No. 4.6 Equipo de oficina

.., . Precio IVA Total
Descripcion Cantidad Uniitario Subtotal 120  Facturado

Teléfonos 5 35.00 17500 | 21.00 = 196.00
FAX Sony 1 150.00 | 150.00 @ 18.00 | 168.00
%’%adora Toshiba 1 153500 153500 @ 18420  1,719.20
Sumadoras 5 40.00 200.00 24.00 224.00
Equipos de 2 600.00 | 1,200.00 | 144.00 @ 1,344.00
Comunicacion
Cafetera 1 50.00 50.00 6.00 56.00

Total proforma 3,707.20

Fuente: Investigacion propia varias proformas
Elaboracion: Diana Coronel
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e Vehiculo

Las actividades operativas necesitan de un vehiculo adecuado, para el

brindar el un servicio correcto y 6ptimo.

e

Vehiculos

Tabla No. 4.7 Vehiculo

15,000.00

15,000.00 | 1,800.00

el

16,800.00

Total proforma

16,800.00

Fuente: Investigacion propia varias proformas

Elaboracion: Diana Coronel

e Resumen activos fijos

A continuacion se presenta el resumen de los activos fijos:

Tabla No. 4.8 Activos fijos

Muebles de Oficina 5,224.80
Equipo de computacion 3,130.40
Equipo de oficina 3,707.20
Vehiculo 16,800.00
TOTAL 28,862.40

Fuente: Tablano.4.4; 4.5; 4.6; 4.7

Elaboracion: Diana Coronel
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45.1.3 Activos diferidos

Comprende todos los activos intangibles de la empresa, son aquellos que
se realizan sobre la compra de servicios o derechos que son necesarios
para la puesta en marcha del proyecto, en este caso: permisos de
funcionamiento y estudios de factibilidad. Estos activos lo constituyen

los valores por gastos de constitucion de la empresa y suman $2.950,00.

Tabla No. 4.9 Activos diferidos

Estudio de factibilidad 1,050.00
Patente 200.00
Sitio web 500.00
Gastos de constitucion 1,200.00
TOTAL 2,950.00

Fuente: Investigacion propia varias proformas
Elaboracion: Diana Coronel

4.5.1.4 Capital de trabajo

A continuacién se presenta el desglose de la inversion en capital de

trabajo el mismo que sera para un lapso de 3 meses:

Tabla No. 4.10 Capital de trabajo

Administracién mantenimiento personal 43,590.40 10,897.60
Servicios basicos 13,380.00 3,345.00
Gastos de oficina 1,240.13 310.03
Gasto combustibles 2,040.00 510.00
Mantenimiento 168.00 42.00
Gastos de publicidad 2,210.04 552.51
TOTAL 62,628.58 15,657.14

Fuente: Resumen de costos y gastos

Elaboracion: Diana Coronel




45.2 Resumen de inversion

A continuacion se presenta el desglose de la inversion en capital de

trabajo:

Tabla No. 4.11 Resumen de inversién

Activos corrientes 200,000.00 80.82%
Activos fijos 28,862.40 11.66%
Activos diferidos 2,950.00 1.19%
Capital de trabajo 15,657.14 6.33%

TOTAL | 247,469.54 100.00%

Fuente: Tabla No. 4.3, 4.8, 4.9
Elaboracion: Diana Coronel

Gréafico No. 4.3 Resumen de inversién

Capital de

Activos diferidos .
trabajo

1%

Fuente: Tabla No. 4.11
Elaboracion: Diana Coronel
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45.3 Estructura de financiamiento

El financiamiento constituye el aporte de los socios o accionistas de la

empresa que puede ser un aporte en su totalidad para dar inicio al

funcionamiento del proyecto. Se cuenta con la aportacion de 4 socios

capitalistas los cuales aportardn con $50.000,00 cada uno.

Para fines de demostracién sobre el financiamiento a través de

la

obtencidn de créditos en instituciones financieras, en las tablas siguientes

de flujos de caja, se realizarad tomando en cuenta una proyeccion del flujo

con financiamiento.

Tabla No. 4.12 Estructura del financiamiento

Recursos Composicion %
PROPIOS 200,000.00 80.82%
FINANCIADOS 47,469.54 19.18%
TOTAL 247,469.54 |  100.00%

Fuente: Resumen inversion
Elaboracion: Diana Coronel

Grafico No. 4.4 Estructura del financiamiento
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Fuente: Tabla No. 4.11
Elaboracion: Diana Coronel
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4.5.3.1 Tabla de amortizacion

A continuacion se presenta la conformacion de la tabla de amortizacion
donde el dividendo es fijo, y en los primero afios el pago de interés es
mayor, mientras que en el capital es menor.

Tabla No. 4.13 Tabla de amortizacion

0 47,469.54

1 7,486.43 |4,984.20 12,470.63 39,983.11

2 8,377.62 |4,093.01 12,470.63 31,605.49

3 9,374.89 3,095.74 12,470.63 ' 22,230.60

4 10,490.88 11,979.75 |12,470.63 11,739.72

5 11,739.72 ' 730.91 12,470.63 0.00
TOTAL 47,469.54 |14,883.60 |62,353.15

Fuente: Tabla No. 4.12
Elaboracion: Diana Coronel

Grafico No. 4.5 Tabla de amortizacion
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Fuente: Tabla No. 4.13
Elaboracion: Diana Coronel
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4.5.4 Presupuesto de operacion

Para la realizar los presupuestos de operacion tanto de ingresos como

egresos, se tomara en cuenta las siguientes premisas, como por ejemplo el

namero de los clientes, tasa de inflacion proyectada, precio de la prima.

Tabla No. 4.14 Premisas de proyeccién

Descripcion

Numero de predios o clientes que
componen el sector norte
seleccionado

NUmero de predios o clientes que
componen el sector norte
seleccionado con los niveles
socioecondmicos seleccionados
Predios o clientes que componen
el sector seleccionado con los
niveles socioeconémicos deseados
y que estan interesados en
contratar el seguro ofertado

Predios o clientes que estan
interesados en contratar el seguro
y dispuestos a pagar de USD 3 a
USD 5 mensuales

NUmero de clientes con una meta
del 20% a ser alcanzada en el
primer afio en un escenario
conservador

NUmero de siniestros segun tasa
de siniestralidad del 11.33 % para
estos casos (Superintendencia de
Bancos y Seguros)

Monto de limite de cobertura'y
mano de obra por evento, maximo
12 eventos al afio en cualquier
tipo de asistencia

Precio de la prima

Inflacion

Fuente: Estudio de mercado
Elaboracion: Diana Coronel

65.61%

36.82%

20.00%

11.33%

2009

255,815

182,644

119,832

44,122

8,824

1,000

20.00

4.00

3.48%

2010

255,815

182,644

119,832

44,122

9,266

1,050

20.00

4.14

3.51%

2011

255,815

182,644

119,832

44,122

9,729

1,102

20.00

4.28

3.55%

2012

255,815

182,644

119,832

44,122

10,215

1,157

20.00

4.42

3.58%

2013

255,815

182,644

119,832

44,122

10,726

1,215

20.00

4.58

3.61%

Es importante establecer un calendario de operacion, el cual debe incluir

los elementos necesarios para determinar el periodo durante el cual

operara el proyecto con ingresos satisfactorios para el empresario.
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4.5.4.1 Presupuesto de ingresos

Los ingresos son determinados mediante el estudio de mercado donde los
clientes en su mayoria consideran que un precio razonable por el servicio

que brindara la empresa es de 4 délares mensuales.

Los ingresos estaran previstos por el servicio durante los 5 afos, y se

presentan en la siguiente tabla:

Tabla No. 4.15 Ingresos totales

Precio

Afio Cantidad Unitario Ingreso total
2009 8,824 48.00 423,571
2010 9,266 49.69 460,424
2011 9,729 51.32 499,287
2012 10,215 53.09 542,321
2013 10,726 54.93 589,175

Fuente: Tabla No. 4.13y 4.14
Elaboracion: Diana Coronel

4.5.4.2 Presupuesto de egresos

Este presupuesto estd conformado por todas aquellas partidas que

intervienen directamente en la produccion y en los gastos operativos.

45.4.2.1 Gastos de operacion

Este tipo de gasto se desprende de la operacion mismo del negocio y se
tomo en cuenta como porcentaje de siniestralidad el 11.33% y como
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45422

maximo que cubre el seguro 20 dodlares. Por tanto si los siniestros

Ilegan a ocurrir se tendré un costo de 239.953d0lares anuales.

Tabla No. 4.16 Gastos de operacion

Costo Cantidad Uﬁﬂi‘ﬁo Ct:gf;f

2009 1,000 240.00 239,953
2010 1,050 240.00 251,951
2011 1,102 240.00 264,548
2012 1,157 240.00 271,776
2013 1,215 240.00 291,664

Fuente: Tabla No. 4.13
Elaboracion: Diana Coronel

Gastos de administracion
Son aquellos gastos relacionados con la actividad y desarrollo de la

operacionalidad de la empresa, donde se incluye los sueldos y salarios,
los gastos de oficina en general y las depreciaciones.

Sueldos y salarios
Comprende los sueldos y salarios del personal administrativo y cubre
la necesidad inmediata de contar con el tipo de personal calificado y

adecuado para la empresa. En el anexo se presenta el rol de pagos

para los siguientes 5 afios.
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Tabla No. 4.17 Resumen de sueldos y salarios

Ano Valores

2009 43,590.40
2010 46,440.40
2011 46,440.40
2012 52,823.65
2013 52,823.65

Fuente: Anexo No. 3
Elaboracion: Diana Coronel

e Servicios basicos

Los principales componentes de este rubro son: agua, energia. Su

estimacion se puede hacer teniendo en cuenta los niveles de consumo

promedio en unidades de cada uno y tarifa de pagos.

Tabla No. 4.18 Servicios basicos administracion

Descripcion Valor Mensual
Teléfono 285.00
Arriendo oficina 600.00
Alicuota condominio 35.00
Internet 75.00
Luz eléctrica 80.00
Agua 40.00
TOTAL 1,115.00

Fuente: Investigacién propia
Elaboracién: Diana Coronel

Valor anual

3,420.00
7,200.00
420.00
900.00
960.00
480.00
13,380.00

A continuacion se presenta una tabla consolidada de servicios

béasicos, para los 5 afios proyectados.
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Tabla No. 4.19 Proyeccidn servicios basicos administracion

Descripcion 2009 2010 2011 2012 2013

Teléfono 3,420.00 3,540.38| 3,656.51 3,782.71 3,913.73
Arriendo oficina 7,200.00| 7,453.44| 7,697.91 7,963.60| 8,239.44
Alicuota condominio 420.00 434.78 449.04 464.54 480.63
Internet 900.00 931.68 962.24 995.45 1,029.93
Luz eléctrica 960.00 993.79 1,026.39 1,061.81 1,098.59
Agua 480.00 496.90 513.19 530.91 549.30
TOTAL 13,380.00 | 13,850.98 | 14,305.29| 14,799.02  15,311.62

Fuente: Proyeccion Tabla No. 4.18
Elaboracién: Diana Coronel

¢ Mantenimiento

Los principales componentes de este rubro son: el valor del equipo y

el porcentaje que se va a dar para su mantenimiento.

Tabla No. 4.20 Mantenimiento administracion

Descripcion Valor del equipo Porcentaje Valor anual
Muebles de Oficina 5,224.80 0.5% 26.12
Equipo de computacion 3,130.40 1.0% 31.30
Equipo de oficina 3,707.20 1.0% 37.07

TOTAL 94.50

Fuente: Investigacién propia
Elaboracién: Diana Coronel

Tabla No. 4.21 Proyeccion mantenimiento de administracion

Descripcion 2009 2010 2011 2012 2013

Muebles de Oficina 26.12 26.98 27.91 28.88
Equipo de computacion 31.30 32.33 33.45 34.61
Equipo de oficina 37.07 38.29 39.61 40.98
TOTAL 0.00 94.50 97.60 100.97| 104.47

Fuente: Proyeccion Tabla No. 4.20
Elaboracién: Diana Coronel
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Gastos de oficina

Los principales componentes de este rubro son: suministros de
oficina y utiles de limpieza. Su estimacién se puede hacer teniendo

en cuenta los niveles de consumo promedio en unidades de cada uno

Yy precios.
Tabla No. 4.22 Gastos de oficina
Descripcion Valor Mensual Valor anual
Suministros de oficina 93.34 1,120.13
Utiles de aseo y limpieza 10.00 120.00
TOTAL 103.34 1,240.13

Fuente: Investigacion propia
Elaboracion: Diana Coronel

Tabla No. 4.23 Proyeccién gastos de oficina

Descripcion 2009 2010 2011 2012 2013
Suministros de 1,120.13 | 1,159.56 | 1,197.60| 1,238.93 1,281.84
oficina

Utiles de limpieza 12000 12422 12830 13273  137.32
TOTAL 1,240.13 | 1,283.79 1,325.90 1,371.66 1,419.17

Fuente: Proyeccion Tabla No. 4.20
Elaboracion: Diana Coronel

Depreciacion

En la siguiente tabla se determinan la vida atil y depreciacion anual

de activos fijos de administracion:
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Tabla No. 4.24 Depreciacion de administracion

Equipo de oficina 1,134.00 20% 226.80 5 181.44
Equipo de computacion 4,830.00 33% 1,593.90 3 1,078.70
Muebles de oficina 1,984.50 10% 198.45 10 178.61
TOTAL 7948.5 2,019.15 1,438.75

Fuente: Investigacién propia
Elaboracion: Diana Coronel

Tabla No. 4.25 Proyeccidn depreciacion

o | D[

Equipo de oficina 181.44  181.44 181.44 181.44 181.44
Equipo de 1078.70  1,078.70  1,078.70

ComputaC|0n

Muebles de oficina 178.61 178.61 178.61 178.61 178.61
TOTAL 143875 143875 143875 36005  360.05
ACUMULADA 1438.75 287749 431624 467628  5,036.33

Fuente: Proyeccion Tabla No. 4.24
Elaboracion: Diana Coronel

e Amortizacién

Los activos diferidos se amortizan ante la imposibilidad de que

disminuya su precio por el uso o por el paso del tiempo.

La legislacion permite que en los cinco primeros afios de

funcionamiento del proyecto sea cargado un costo por este concepto,

teniendo como resultado una disminucién de la base gravable, con

claras ventajas para el inversionista.
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Tabla No. 4.26 Amortizacién

Estudio de factibilidad = 1,050.00 5 210.00
Patente 200.00 5 40.00
Sitio web 500.00 5 100.00
Gastos de constitucion | 1,200.00 5 240.00
TOTAL 2,950.00 590.00

Fuente: Investigacion propia
Elaboracion: Diana Coronel

Tabla No. 4.27 Proyeccién amortizacion

Estudio de

factibilidad 21000 21000  210.00  210.00  210.00
Patente 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00
Sitio web 100.00 10000  100.00  100.00  100.00
Gastos de 240.00 24000  240.00  240.00  240.00
constitucion

TOTAL 590.00 590.00  590.00/ 590.00  590.00
ACUM 590.00 1,180.00 1,770.00| 2,360.00 2,950.00

Fuente: Proyeccion Tabla No. 4.26
Elaboracion: Diana Coronel

454.2.3 Gastos de ventas

Los gastos de ventas estadn directamente relacionados con el area de
ventas, como es el mantenimiento del vehiculo, los combustibles,
depreciacién del vehiculo y la publicidad necesaria para promocionar la

empresa.
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Sueldos y salarios

A continuacidn ser presenta la tabla del total de sueldos y salarios para

el area de ventas.

Manteni

Tabla No. 4.28 Sueldos area de ventas

2009 19,017.57
2010 20,267.57
2011 20,267.57
2012 21,863.38
2013 21,863.38

Fuente: Investigacion propia
Elaboracion: Diana Coronel

miento

Los principales componentes de este rubro son: el valor del equipo y el

porcentaje que se va a dar para su mantenimiento.

16,800.00

Vehiculo

Tabla No. 4.29 Mantenimiento vehiculo

1%

168.00

TOTAL

16,800.00

TOTAL

168.00

Fuente: Investigacion propia
Elaboracion: Diana Coronel

Tabla No. 4.30 Proyeccién mantenimiento vehiculo

Vehiculo

168.00

173.91

179.62

185.82

192.25

TOTAL

168.00

173.91

179.62

185.82

192.25

Fuente: Proyeccién Tabla No. 4.26

Elaboracion: Diana Coronel
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Combustibles

Son todos los desembolsos relacionados para el manejo del vehiculo

para el area ventas y logistica de distribucion. La siguiente tabla

muestra el presupuesto para este rubro:

Tabla No. 4.31 Combustibles

Valor

Descripcion Mensual Valor anual
Gasolina 150.00 1,800.00
Aceites 20.00 240.00
TOTAL 170.00 2,040.00

Fuente: Investigacién propia
Elaboracién: Diana Coronel

Tabla No. 4.32 Proyeccién combustibles

Descripcion 2009 2010 2011 2012 2013
Gasolina 1,800.00 | 1,863.36 | 1,924.48 | 1,990.90 | 2,059.86
Aceites 240.00 1 248.45| 256.60 265.45| 274.65
TOTAL 2,040.00 2,111.81 2,181.08 | 2,256.35 2,334.51

Fuente: Proyeccion Tabla No. 4.26
Elaboracién: Diana Coronel

Depreciacion

En la siguiente tabla se determinan la vida Gtil y depreciacién anual de

activos fijos de ventas:

Tabla No. 4.33 Depreciacion vehiculo

. Valor % Valor Vida Valor
DESEAlZE 0T Mensual Deprec. residual util aflos Deprec
Vehiculo 16,800.00 20% | 3,360.00 5| 2,688.00
TOTAL 16,800.00 3,360.00 5.00| 2,688.00

Fuente: Investigacion propia
Elaboracion: Diana Coronel
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Tabla No. 4.34 Proyeccion depreciacion vehiculo

Vehiculo 2,688.00 | 2,688.00 2,688.00 2,688.00 2,688.00
TOTAL 2,688.00 | 2,688.00 2,688.00 2,688.00 2,688.00
Acumulada 2,688.00 | 5,376.00| 8,064.00 10,752.0013,440.00
Fuente: Proyeccion Tabla No. 4.32
Elaboraciéon: Diana Coronel
e Publicidad

Son todos los desembolsos relacionados para el manejo de la

promocion de ventas y logistica de distribucion. La siguiente tabla

muestra el presupuesto para este rubro:

Tabla No. 4.35 Publicidad

Tarjetas de presentacion 4.17 50.04
Carteles identificacion 50.00 600.00
Anuncios periodico 80.00 960.00
Anuncio revistas 50.00 600.00
TOTAL 184.17 | 2,210.04

Fuente: Investigacion propia
Elaboracion: Diana Coronel

Tabla No. 4.36 Proyeccién publicidad

Tarjetas de presentacion 50.04 51.80 53.50 55.35 57.26
Carteles identificacion 600.00 621.12| 64149  663.63  686.62
Anuncios periédico 960.00 993.79| 1,026.39  1,061.81| 1,098.59
Anuncio revistas 600.00 621.12 641.49 663.63 686.62
TOTAL 2,210.04 | 2,287.83| 2,362.87 2,444.43| 2,529.09

Fuente: Proyeccién Tabla No. 4.34
Elaboracion: Diana Coronel
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4.5.4.3 Resumen de costos y gastos

Tabla No. 4.37 Resumen de costos y gastos
DESCRIPCION 2,009 2,010 2,011 2,012 2,013
COSTOS DE OPERACION
Costos operacionales 239,953.08 | 251,950.74 264,548.28 | 277,775.69 | 291,664.47
SUBTOTAL 239,953.08 | 251,950.74 | 264,548.28 | 277,775.69 | 291,664.47

GASTOS DE ADMINISTRACION

Sueldos y salarios 43,590.40 | 46,440.40 | 46,440.40 | 52,823.65 | 52,823.65
Servicios bésicos 13,380.00 | 13,850.04 | 14,341.30| 14,854.86| 15,391.87
Mantenimiento 0.00 94.50 97.85 101.36 105.02
Gastos de oficina 1,240.13| 1,283.70| 1,329.23| 1,376.83| 1,426.61
Depreciacion 1,438.75 1,438.75| 1,438.75 360.05 360.05
Amortizacion 590.00 590.00 590.00 590.00 590.00
SUBTOTAL 60,239.28 | 63,697.39 | 64,237.53 70,106.75| 70,697.19

GASTOS DE VENTAS

Sueldos y salarios 19,017.57 | 20,267.57  20,267.57 | 21,863.38| 21,863.38
Gasto combustibles 2,040.00| 2,111.67| 2,186.57 | 2,264.87 2,346.74
Mantenimiento 168.00 173.90 180.07 186.52 193.26
Depreciacion 2,688.00 2,688.001 2,688.001 2,688.00 2,688.00
Gastos de publicidad 2,210.04 | 4,965.52 5,138.49 5,319.27 | 5,508.29
SUBTOTAL 26,123.61| 30,206.66 | 30,460.69 | 32,322.04 | 32,599.67
TOTAL GTOS ADM.

Y VTAS 86,362.89  93,904.04 94,698.22 102,428.79 103,296.86

Fuente: Tabla anteriores
Elaboracion: Diana Coronel
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45.5 Estados financieros pro forma proyectados

Un paquete completo de estados financieros comprende cuatro informes

contables relacionados que resumen en pocas paginas los recursos

financieros, obligaciones, rentabilidad y transacciones al contado de una

empresa.

455.1 Estado de resultados

En la siguiente tabla se proyecta el Estado de Pérdidas y Ganancias de la

empresa para el primer afio en los meses respectivos. Indica la rentabilidad

del negocio con relacion al afio anterior u otro periodo.

Tabla No. 4.38 Estados de resultados

DESCRIPCION 2009 2010 2011 2012 2013

Ingresos

Venta 423571.20 | 460,392.70 | 500,543.54 | 544,367.42 | 592,262.42
Total ingresos 423571.20 | 460,392.70 | 500,543.54 | 544,367.42 | 592,262.42
Costos y gastos

Costos de operacién 239,953.08 | 251,950.74 | 264,548.28 | 277,775.69 | 291,664.47

Gastos de Administracion 60,239.28 63,697.39 64,237.53 70,106.75 70,697.19

Gastos de Ventas 26,123.61 30,206.66 30,460.69 32,322.04 32,599.67
Total costos y gastos 86,362.89 93,904.04 94,698.22 | 102,428.79 | 103,296.86
(=) Utilidad Operacional 97,255.22 | 114,537.92 | 141,297.04 | 164,162.94 | 197,301.09
Gasto Financiero

Pago de intereses 4,984.20 4,093.01 3,095.74 1,979.75 730.91

Impuesto de SOLCA 474.70
Total gasto financiero 5,458.89 4,093.01 3,095.74 1,979.75 730.91
(=) Utilidad/Pérdida ant de Reparto 91,796.33 | 110,444.91 | 138,201.30 | 162,183.19 | 196,570.18

15% reparto utilidades 13,769.45 16,566.74 20,730.19 24,327.48 29,485.53
(=) Utilidad gravable 78,026.88 93,878.17 | 117,471.10 | 137,855.71| 167,084.65

25% Impuesto a la Renta 19,506.72 23,469.54 29,367.78 34,463.93 41,771.16
(=) Utilidad Neta 58,520.16 70,408.63 88,103.33 | 103,391.78 | 125,313.49
(-) Reserva legal 10% 5,852.02 7,040.86 8,810.33 10,339.18 12,531.35
(=) Utilidad del ejercicio 52,668.15 63,367.77 79,293.00 93,052.61 | 112,782.14

Elaboracion: Diana Coronel
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4.5.5.2 Balance general

Que muestra los datos especificos de la posicion financiera de la empresa

para indicar los recursos que posee, en el negocio.

Tabla No. 4.39 Balance general

RUBRO 2008 2009 2010 2011 2012 2013
ACTIVO
Activo corriente 215,657.14 | 304,683.79 | 378,191.65 | 471,698.52 | 576,930.91 | 706,608.00
Caja 15,657.14 | 104,683.79 | 178,191.65| 271,698.52 | 376,930.91 | 506,608.00
Bancos 200,000.00 | 200,000.00 | 200,000.00 | 200,000.00 | 200,000.00 | 200,000.00
Activo fijo 28,862.40 24,735.66 | 20,608.91 16,482.17 13,434.12 10,386.08
Vehiculo 16,800.00 | 16,800.00 | 16,800.00 | 16,800.00 | 16,800.00 16,800.00
Muebles de Oficina 5,224.80 5,224.80 5,224.80 5,224.80 5,224.80 5,224.80
Equipo de computacién 3,707.20 3,707.20 3,707.20 3,707.20 3,707.20 3,707.20
Equipo de oficina 3,130.40 3,130.40 3,130.40 3,130.40 3,130.40 3,130.40
(Depreciaciones acumuladas) -4,126.75| -8,253.49 | -12,380.24 | -15,428.28 | -18,476.33
Activo Diferido 2,950.00 2,360.00 1,770.00 1,180.00 590.00 -
Estudio de factiblidad 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00
Patente 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
Sitio web 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00
Gastos de constitucion 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
(Amortizacién acumulada) -590.00 | -1,180.00 -1,770.00 -2,360.00 -2,950.00
TOTAL ACTIVO 247,469.54 | 331,779.44 | 400,570.56 | 489,360.69 | 590,955.03 | 716,994.08
PASIVO
Pasivo corto plazo 7,486.43 | 41,653.79 | 49,411.17 60,588.85 70,531.12 71,256.69
Bancos y financieras 7,486.43 8,377.62 9,374.89| 10,490.88 | 11,739.72
Imp a trabajadores x pagar 13,769.45 | 16,566.74 | 20,730.19 | 24,327.48| 29,485.53
Imp. A la renta x pagar 19,506.72 | 23,469.54 | 29,367.78 | 34,463.93| 41,771.16
Pasivo a largo plazo 39,983.11 | 31,605.49 | 22,230.60 | 11,739.72 - -
Bancos y financieras 39,983.11| 31,605.49| 22,230.60| 11,739.72
TOTAL PASIVO 47,469.54 73,259.28 | 71,641.77 72,328.57 70,531.12 71,256.69
PATRIMONIO
Capital Social 200,000.00 | 200,000.00 | 200,000.00 | 200,000.00 | 200,000.00 | 200,000.00
Reserva Legal Acumulada 5,852.02 | 12,892.88 21,703.21 32,042.39 44,573.74
Resultado Ejercicios Anteriores 52,668.15 | 116,035.91 | 195,328.91 | 288,381.51
Utilidad (Perdida del Ejercicio) 52,668.15 | 63,367.77 | 79,293.00 | 93,052.61| 112,782.14
TOTAL PATRIMONIO 200,000.00 | 258,520.16 | 328,928.79 | 417,032.12 | 520,423.90 | 645,737.39
A o0 Y 247,469.54 | 331,779.44 | 400570.56 | 489,360.69 | 500,955.03 | 716,994.08

Elaboracion: Diana Coronel
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45.6 Evaluacion financiera

Es la parte final de toda la secuencia de analisis de factibilidad de un

proyecto, se sabra del mercado potencial atractivo; se conocera y dominara

el proceso de produccion, asi como en todos los costos que se incurra en la

etapa productiva, nos permitira decidir sobre el proyecto.

4.5.6.1 Flujo de fondos

45.6.1.1 Con financiamiento

Tabla No. 4.40 Flujo de fondos con financiamiento

CONCEPTO / ANOS 2009 2010 2011 2012 2013
A. FLUJO DE BENEFICIOS
Efectivo recibido de clientes 423,571.20 | 460,392.70 | 500,543.54 | 544,367.42 | 592,262.42
TOTAL BENEFICIOS 423,571.20 | 460,392.70 | 500,543.54 | 544,367.42 | 592,262.42
Inversion corriente 200,000.00
Inversion fija 28,862.40
Inversion diferida 2,950.00
Inversién en capital de trabajo 15,657.14
Costos de operacion 239,953.08 | 251,950.74 | 264,548.28 | 277,775.69 | 291,664.47
Gastos de administracion * 58,210.54 | 61,668.64 | 62,208.79| 69,156.70 | 69,747.14
Gastos de ventas* 23,435.61| 27,518.66 | 27,772.69| 29,634.04| 29,911.67
Gasto financiero 5,458.89 4,093.01 3,095.74 1,979.75 730.91
FLUJO ECONOMICO (A-B) -247,469.54 | 96,513.08 | 115,161.65 | 142,918.04 | 165,821.24 | 200,208.22
MAS:
Préstamos 47,469.54
MENOS:
Pago de la deuda 7,486.43 8,377.62 9,374.89 | 10,490.88 | 11,739.72
(15%) Participacion trabajadores 13,769.45| 16,566.74 | 20,730.19 | 24,327.48
(25%) Impuesto a la Renta 19,506.72 | 23,469.54 | 29,367.78 | 34,463.93
FLUJO FINANCIERO -200,000.00 | 89,026.64 | 73,507.86 | 93,506.87 | 105,232.39 | 129,677.10

Elaboracion: Diana Coronel
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45.6.1.2 Sin financiamiento

Tabla No. 4.41 Flujo de fondos sin financiamiento

CONCEPTO / ANOS 2009 2010 2011 2012 2013
A. FLUJO DE BENEFICIOS
Efectivo recibido de clientes 423,571.20 | 460,392.70 | 500,543.54 | 544,367.42 | 592,262.42
TOTAL BENEFICIOS 423,571.20 | 460,392.70 | 500,543.54 | 544,367.42 | 592,262.42
Inversion corriente 200,000.00
Inversion fija 28,862.40
Inversion diferida 2,950.00
Inversién en capital de trabajo 15,657.14
Costos de operacion 239,953.08 | 251,950.74 | 264,548.28 | 277,775.69 | 291,664.47
Gastos de administracion * 58,210.54 | 61,668.64 | 62,208.79| 69,156.70 | 69,747.14
Gastos de ventas* 23,435.61| 27,518.66 | 27,772.69 | 29,634.04 | 29,911.67
Gasto financiero - - - - -
FLUJO ECONOMICO (A-B) -247,469.54 | 101,971.97 | 119,254.66 | 146,013.78 | 167,800.99 | 200,939.13
MAS:
Préstamos -
MENOS:
Pago de la deuda - - - - -
(15%) Participacion trabajadores 17,180.69 | 21,194.56 | 24,624.44 | 29,595.16
(25%) Impuesto a la Renta 24,339.31 | 30,025.62 | 34,884.62 | 41,926.48
FLUJO FINANCIERO -247,469.54 | 101,971.97 | 77,734.67 | 94,793.61 | 108,291.92 | 129,417.49

Elaboracion: Diana Coronel

4.5.6.2 Determinacion de las tasas de descuento

La tasa de descuento sirve determinar el valor actual neto, relacion

beneficio — costos, para evaluar el financieramente el proyecto.

Tabla No. 4.42 Tasa de descuento

Propios 200,000.00 80.82% 13.50% 10.91%
Financiados 47,469.54 19.18% 11.30% 2.17%
sl 247,469.54  100.00% 13.08%

Elaboracion: Diana Coronel
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4.5.6.3 Valor actual neto
El valor actual neto con financiamiento es mayor que el sin financiamiento
puesto que los recursos financiero son de terceros y los recursos propios no

se ponen en riesgo.

Para la evaluacion del Valor Actual Neto VAN de este proyecto se utilizd

la formula:

VAN = E*

(@L+i)*n

BNT

e Valor actual neto con financiamiento

Tabla No. 4.43 Valor actual neto con financiamiento

0 (200,000.00) = (200,000.00)
1 89,026.64 78,730.30
2 73,507.86 57,488.05
3 93,506.87 64,670.95
4 105,232.39 64,363.11
5 129,677.10 70,141.13

VAN 135,393.53

e Valor actual neto sin financiamiento

Tabla No. 4.44 Valor actual neto sin financiamiento

Afios FF FNFA

0 (247,469.54)  (247,469.54)
1 101,971.97 89,843.14
2 77,734.67 60,342.46
3 94,793.61 64,832.30
4 108,291.92 65,254.82
5 129,417.49 68,709.01

VAN 101,512.19




4.5.6.4 Tasa interna de retorno
La TIR evalGa el proyecto de una Unica tasa de rendimiento en cada uno de
los flujos de caja que genera el mismo; con lo cual la tasa de beneficios
actualizados es igual a los desembolsos expresados en moneda actual. La

férmula para calcular el TIR es:

VAN *tm
VAN *tm —-VAN *TM

TIR=tm+[ *(TM —tm)}

e Tasa interna de retorno con financiamiento

Tabla No. 4.45 Tasa interna de retorno con financiamiento

-200,000.00
89,026.64
73,507.86
93,506.87

105,232.39
129,677.10
36.27%

gl lwWwNFL O

e Tasa interna de retorno sin financiamiento

Tabla No. 4.46 Tasa interna de retorno sin financiamiento

-247,469.54
101,971.97
77,734.67
94,793.61
108,291.92
129,417.49
28.56%0

Gl WNF O
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4.5.6.5 Periodo de recuperacion de la inversion

e Periodo de recuperacion con financiamiento

La inversion del proyecto se recupera en dos afios, cuatro meses.

Tabla No. 4.47 Periodo de recuperacion con financiamiento

CONCEPTO FLUJO ANOS
Inversion inicial -200,000.00
(+) Flujo afio 1 89,026.64
(=) Saldo -110,973.36 1.00
(+) Flujo afio 2 73,507.86
(=) Saldo -37,465.49 1.00
(+) Flujo afio 3 93,506.87
(=) Saldo 56,041.38 0.40

e Periodo de recuperacion sin financiamiento

La inversion del proyecto se recupera en dos afios, cuatro meses.

Tabla No. 4.48 Periodo de recuperacion sin financiamiento

CONCEPTO FLUJO ANOS
Inversion inicial -247,469.54

(+) Flujo afio 1 101,971.97

(=) Saldo -145,497.58 1.00
(+) Flujo afio 2 77,734.67

(=) Saldo -67,762.91 1.00
(+) Flujo afio 3 94,793.61

(=) Saldo 27,030.70 0.71
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4.5.6.6 Relacion beneficio costo

La formula de calculo de la R B/C se describe a continuacion:

VAN INGRESOS
VAN COSTOS

RE( =

e Relacion beneficio / costo con financiamiento

Tabla No. 4.49 Relacién beneficio / costo con financiamiento

1 423,571 334,545
2 460,393 360,058 386,885 302,570
3 500,544 346,184 407,037 281,513
4 544,367 332,951 439,135 268,587
5 592,262 320,349 462,585 250,208
1,734,125 1,398,732

RBC = Ing. Actualizados

Egr. Actualizados

RBC = 1,734,125.181
1,398,731.652
RBC = 1.24
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e Relacion beneficio / costo sin financiamiento

Tabla No. 4.50 Relacion beneficio / costo sin financiamiento

1 423,571 373,190 321,599 283,347
2 460,393 357,385 382,658 297,043
3 500,544 342,337 405,750 277,505
4 544,367 328,026 436,075 262,771
5 592,262 314,438 462,845 245,729
1,715,377 1,366,396

RBC = _1,715377

1,366,396

RBC = 1.26
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

e Se observa un incremento y evolucion de la cultura de los seguros en la
ciudadania en los ultimos afios, sobre todo en los niveles socioeconémicos
medios Yy altos, ocasionando que estos estratos destinen mayor cantidad de
recursos econdémicos para destinarlos al cubrimiento de eventualidades a

suceder en cualquier ramo de los seguros.

e Conforme la aparente estabilidad de los precios en el pais, es decir una
inflacion que podria considerarse estable, la clase media y alta procura
invertir en las diferentes alternativas de los seguros de acuerdo a sus

necesidades.

e La creciente ola de inseguridad en nuestro pais, es otro factor que incide

significativamente en contratar diversos tipos de seguros.

e Segun el estudio de mercado realizado, se pudo establecer que existe una
demanda del 66% en el sector de influencia del proyecto y que estaria

dispuesto a contratar el tipo de seguro propuesto en este proyecto.

¢ Se ha detectado que el 83% de la poblacién encuestada no conoce de otras

empresas que oferten servicios parecidos al propuesto.
e Se ha determinado que la creacién de una empresa aseguradora para cubrir

siniestros menores propuestos en este proyecto, es viable tanto en lo

econémico y comercial.
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e La empresa Coronel S.A. al ser implementada alcanzard un VAN de
$.135,393.53 Con una Tasa Interna de Retorno con financiamiento del
36.27% , una TIR sin financiamiento de 28.56% y una Relacién

Beneficio/Costo con financiamiento de 1,24.

RECOMENDACIONES

De acuerdo a los resultados obtenidos en el Valor Actual Neto VAN, la Tasa
Interna de Retorno TIR y la Relacion Beneficio/Costo, siendo estas las
herramientas financieras necesarias para una acertada toma de decisiones,
respecto a la creacion de una empresa, se recomienda la ejecucion de este

proyecto.

A fin de ingresar con mayor facilidad al nicho de mercado estudiado, la
empresa deberd tener una excelente diferenciacion en el servicio a prestar, que
se distinga significativamente de las compafiias existentes que traten de dar

este servicio.

Cubierta el area de influencia planificada en este proyecto que corresponde al
sector norte de la ciudad de Quito, con propietarios de predios de un nivel
socioeconémica medio y alto, la empresa debera orientar sus esfuerzos a la
cobertura de otros sectores que cumplan estas caracteristicas como son la

poblacién de los valles circundantes a la ciudad de Quito.

Se recomienda elaborar estrategias para que en el corto plazo el 19 % de
potenciales clientes que estan dispuestos a contratar un seguro que cubra los
servicios ofertados que maneja la compafiia y que estan dispuesto a pagar en

el rango de USD 6 a USD 8 mensuales.
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GLOSARIO

e Anualidad de prima: Importe de primas a pagar en un afio.

e Asegurable: Es cualquier persona o bien que reune las caracteristicas
predeterminadas para poder ser objeto de la cobertura del seguro.

e Asegurado: Es la persona fisica o moral, que con el pago de una prima de
seguros, obtiene una contraprestacion reflejada en el contrato de seguros.

e Aseguradora: Comparfiia de seguros autorizada por la SHCP, para asegurar
riesgos contemplados en un contrato de seguros, llamado péliza.

e Beneficiario: Persona que recibe la indemnizacion en caso de siniestro.

e Bienes: Son toda propiedad fisica 0 moral en posesion de una persona.

e Cobertura: Cada uno de los diferentes riesgos asumidos por el asegurador,
dentro de un mismo contrato.

e Condiciones generales: Condiciones de un contrato de seguro aplicables a
todos los asegurados que han contratado un seguro del mismo tipo.

e Contrato de Seguros: Es el acuerdo de voluntades entre dos partes.
Generalmente se le Ilama también poliza de seguros. A través de la poliza de
seguros, la aseguradora conviene, previo pago de una cantidad denominada
prima, en otorgar una indemnizacion o reembolso al asegurado, si sucede un
siniestro.

e Dano: Es toda pérdida personal o material que sufre una persona fisica o
moral, en su vida o en su patrimonio.

e Dafos materiales: Pérdida, destruccion o deterioro de bienes o cosas
materiales.

e Deducible: Es la cantidad de dinero que en cada siniestro, tiene que
desembolsar el asegurado.

e Derecho a Poliza: Es la cantidad que paga el asegurado por los gastos de
expedicion de una pdliza. Se le conoce también como recargo fijo.

e Estimacion de dafos: Es la valoracion de los dafios una vez producido un

siniestro.

119



Exclusiones de Riesgos: Son aquellos conceptos o riesgos que expresamente
la aseguradora no da por cubiertos en una pdliza.

Polizas de seguros: El contrato de seguros implica cierta aleatoriedad, es
decir, el hecho asegurado debe ser posible pero incierto durante un periodo de
tiempo, y no dependera de la accién del asegurado o del asegurador.

Prima: Cantidad que ha de pagar el tomador a la Compafiia Aseguradora para
que ésta le cubra un determinado riesgo. Es el precio del seguro.

Ramo: Es el término que se utiliza para determinar el tipo o clase de seguro
que existe.

Reaseguro: Cesion de riesgos de una Compafiia Aseguradora (Cedente) a otra
(Reaseguradora).

Responsabilidad civil: Obligacién de una persona de indemnizar a terceros
debido a una accién y/o omision, en que haya habido algin tipo de culpa o
negligencia.

Riesgo: Probabilidad de ocurrencia de un siniestro amparado en la pdliza.
Seguro: Contrato por el cual una Comparfiia de Seguros se compromete a
cubrir siniestros a cambio de una prima.

Siniestralidad: Promedio del nimero de siniestros que registra determinada
poliza, cobertura o conjunto de ellas durante un afio.

Siniestro: Produccion de un dafio previsto en el contrato y que da lugar al
pago de la indemnizacion por parte de la Compafiia Aseguradora.

Tasa de prima: Tanto por ciento o por mil que se aplica a cada uno de los
valores asegurados para obtener la prima de riesgo.

Vigencia: Es el periodo durante el cual la aseguradora se compromete, a

proteger mediante el pago de una prima, a cubrir un bien o una persona.
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Anexo No. 1 Encuesta sobre seguros

Esta encuesta esta dirigida a personas duefias de residencias, departamento u oficinas, dentro del
sector norte de la ciudad de Quito, a fin de obtener informacion para la creacién una empresa de
seguros de asistencia en averias domésticas (Plomeria, albafileria, cerrajeria, electricidad,
carpinteria y vidrios)

Datos Generales

Edad: | | afios Sexo: L] Masculino
] Femenino

Ubicacién geogréfica

Barrio o sector | | Calles|

[ ]cCasa [ ] Departamento (1 Oficina
Marque con una x dentro de casillero correspondiente a su respuesta
1.- Ha sufrido dafios o averias menores en su vivienda u oficina:

[ 1 Daios en el bafio (fugas de agua, inodoros tapados, etc.)

[ ] Roturas de tubos de agua, grifos, cambio de griferia, etc.

(1 Humedad en paredes, huecos y despostillados grandes

[ ] Cerraduras trabadas, olvido de llaves, cambio de claves, etc.

[ ] Instalaciones eléctricas descompuestas, instalacion de lamparas, etc.
[ 1 Puertas de madera remordidas, desarmado y armado de muebles, etc.
[ Roturas de vidrios, masillados de filos, cambio de vidrios, etc.

[ 1 Filtraciones de viento por filos de ventanas, puertas, etc.

[ ] Oftros (Especifique) :

2.- Que hace cuando ha pasado alguna de los dafios 0 averias menores antes indicadas

[ Sino molesta el dafio o puede esperar lo deja asi

[ 1 Llamo al conserje o guardia para que arregle

[ 1 Busco un maestro especialista en el dafio que arregle el mismo
[_] Tratade arreglarlo usted mismo

[ 1 Busca algun familiar que es bueno en estos arreglos

] Otros (Especifique) :

3.- Si ha contratado alguien para que realice el arreglo de alguna averia doméstica, ¢ Qué tan
satisfecho se sinti6 con el servicio recibido?

Nada satisfecho

Poco satisfecho

Indiferente

Satisfecho

Muy satisfecho

Joodo
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4.- ¢;Con qué frecuencia usted tiene problemas de averias domésticas en las areas que se
mencionan a continuacion?

Frecuencia (namero de veces por mes)
Plomeria
Albafiileria
Cerrajeria
Electricidad
Carpinteria
Vidrios

Jopodo

5.- Que busca cuando le reparan el dafio:

[_1 Que quede perfectamente bien arreglado y con garantia
(] Que no tenga que estar comprando materiales y repuestos
[T Que no interfiera con sus actividades normales

] Que no se perjudique el patrimonio del cliente

] Que se realice en el menor tiempo posible

6.- Le gustaria que una empresa especializada en averias domésticas se encarguen de
solucionar estos problemas por usted a cambio de contratar un seguro que cubra estos
dafios:

[_] No contrataria ningtin seguro
[_] Contrataria un seguro para mi residencia
[ ] Contrataria un seguro para mi oficina

7.- Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por un seguro de asistencia en
averias domésticas: plomeria, albafiileria, cerrajeria, electricidad, carpinteria y vidrios

[ ] DeUsD1auUSD?2 Incluye Mano de obra. Materiales o repuestos se paga adicional
cuando ocurra el dafio.

[ ] DeusD3aUSD5 Incluye Mano de obra y Materiales o repuestos hasta un tope de
USD. 20 por dafio

[ ] DeUsD6auUSD8 Incluye Mano de obra y Materiales o repuestos hasta un tope de
USD. 50 por dafio

[ ] DeUSD9aUSD 10 Incluye Mano de obra y Materiales o repuestos hasta un tope de

USD. 100 por dafio
[ ] DeUSD 11aUSD 15 Incluye Mano de obra y Materiales o repuestos hasta un tope de
USD. 150 por dafio

8.- Sabe usted de alguna empresa de seguros o similar que brinde servicios de asistencia en
averias domésticas menores:

si [ Nombre:
No [
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9. ¢Cémo le gustaria que el servicio de reparacién de averias domésticas se produzca?

[_] Servicio a domicilio
[ ] Que Ud. visite a la empresa
[ ] Otros: Especifique:

10. ¢De los medios de comunicacion, cual de ellos es el que usted mas utiliza?

[ 1 Prensa
[ 1 Radio

[ ] Televisién
1 Internet

[ ] Revistas especializadas

[ ] Otros

""'Sabia usted que un dafio pequefio hoy puede ser una tragedia mafiana"

Gracias por su colaboracién y su tiempo

123



Anexo No. 2 Segmentacion

1 29.474 1152 % | Alto, viviendas con acabados de lujo
Alto - Medio, viviendas con
2 37.489 14.65 %
acabados muy buenos
Alto - Bajo, viviendas con acabados
3 37.706 14.74 %
muy buenos
Medio - Alto, viviendas con
4 52.155 20.39 %
acabados muy buenos o buenos
Medio, viviendas con acabados
5 25.820 10.09 %
buenos
Medio-Bajo, con acabados
6 18.834 7.36 % o
econémicos
Bajo-Alto, con acabados
7 23.620 9.23% o
econdémicos o malos
8 18.329 7.16 % Bajo-Medio, con acabados malos
Sector econémico Bajo, viviendas
9 12.388 4.84 % )
sin acabados
TOTAL 255.815 100.0 % | Fuente: EMAAP-Q (6)
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Anexo No. 3 Tarjeta de presentacion

_ CoronelSA- -

Segure de Asisrencia

J v Qg&/ Pomera Maranade Jea e o tala

Alvaiiilra Edifico Pramaoficina 207
Ekctricidad Emailzdco ro neiiEs etenc@com
Carrgera Quio, Ecuador

vidrera Tekh no:(§33) 02- 3- 2025
Carpintera@ Calutar: (593) 034055714
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Anexo No. 4 Poliza de seguro

CORONEL S.A.

No. Poliza

No. Documento

VIGENCIA : NOVIEMBRE 1/2008 - OCTUBRE 31/2009
(365 DIAS)

CONDICIONES GENERALES

BASES DEL CONTRATO

Art 1.- Tanto la Compafia como el Asegurado convienen en someterse a
las condiciones impresas y mecanografiadas de la presente Pdéliza, que
constituyen ley para las partes y acuerdan que las disposiciones legales que
existan sobre esta materia se aplicaran solamente en los casos no previstos

o resueltos en el texto de este contrato.

Art 2.- Las cantidades que debe pagar la Compafiia en cualesquiera de los
riesgos amparados por esta Péliza, no podra exceder en ningun caso de la
suma fijada como limite de responsabilidad para casa riesgo, sin que pueda
compensarse el exceso de alguno con la reduccién o exencion de los otros.

PAGO DE LA PRIMA

Art 3.- La Poliza se considerard en vigencia siempre que el Asegurado

hubiese pagado la respectiva prima.
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La prima, se pagara por anticipado contra entrega del recibo oficial de la
Compafiia, cancelado por la persona autorizada para el cobro.

Art 4.- El valor que el asegurado se compromete a cancelar por la

contratacion de esta Poliza es de $4,00 USD mensuales.

RIESGOS ASEGURADOS

Art5.-

Plomeria : Rotura o desperfecto accidental de cafierias fijas de agua en la
vivienda. Taponamiento de sifones y/o desaglies y/o canales y/o bajantes,
cuya necesidad sea de reparacion inmediata porque vuelve inservible o

inhabitable la vivienda.

Albaniileria : En caso de realizar una reparacion en las paredes o pisos del
afiliado, por reparacion de plomeria o fuga de agua accidental e

imprevista.

Electricidad : Averias en las instalaciones eléctricas particulares de la

vivienda que produzca falta de energia eléctrica.

Cerrajeria : Pérdida, extravio o robo de las llaves o inutilizacion de la

cerradura, que imposibilite la entrada a su domicilio.

Vidrieria : Cuando a consecuencia de un hecho subito e imprevisto se
produzca la rotura de los vidrios de las ventanas o de cualquier otra

superficie de cristal que forme parte del encerramiento de su vivienda.

Carpinteria : Descuadre de puertas que por algun tipo de eventualidad se

hayan producido, por ejemplo la lluvia dilata las superficies de madera.
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LIMITE DE COBERTURA

Art 6.- Para los servicios de Coronel S.A., la empresa enviara con la
mayor prontitud posible un operario que realizara la asistencia requerida,

siempre y cuando las circunstancias lo permitan.

Art 7.- El limite de cobertura incluye el costo de desplazamiento,

honorarios de operario y los materiales de reparacion.

Art 8.- EI monto de cobertura y mano de obra por evento, es maximo 12
eventos al afio en cualquier tipo de asistencia. En caso que el costo de
servicio de asistencia exceda el monto establecido, este excedente sera
cubierto por el cliente.

CONDICIONES Y GARANTIAS GENERALES

Art 9.- Todas las asistencias en los predios descritas anteriormente cubren

solo el predio asegurado por el afiliado.

Art 10.- Cualquier fallo o dafio preexistente en los componentes e

instalaciones en el lugar de residencia del Asegurado

Art 11.- Cualquier reparacion contratada directamente por el Asegurado.
Art 12.- Dafos intencionales: asi como los causados por guerra, rebelion,
asonada, motin, protesta, paro y situaciones que alteren la seguridad

publica.

Art 13.- Los trabajos que se efectlen tendran una garantia de 90 dias y se

debe circunscribir a la cobertura geografica determinada.
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OBLIGACIONES DEL CLIENTE
Art 14.- Abstenerse de realizar gastos y arreglos, sin haber consultado

previamente con la empresa Aseguradora.

Art 16.- Queda entendido que en caso de que el Asegurado estableciera su
residencia permanente en un lugar distinto al territorio de la Republica del
Ecuador, la relacion entre la Empresa y el Asegurado se tendra por extinta,
con lo cual Coronel S.A. se vera liberada de su obligacion de prestar los

servicios.

Art 17.- En caso de que el Asegurado no cancele el costo de dicho Poliza
durante 2 meses consecutivos, no se le prestara el servicio de asistencia,
quedando este cancelado.

Art 18.- Durante la ejecucion de los trabajos el asegurado podra
contactarse con la empresa Aseguradora, para sefialar cualquier
inconformidad deficiencia con respecto a los servicios prestados.

RESCISION

Art 19.- Tanto la Empresa como el Asegurado pueden rescindir este

contrato antes del vencimiento fijado asi:

a) Por la Empresa, mediante notificacién escrita al Asegurado en su

domicilio con antelacién no menor de diez dias.

b) Por el Asegurado, mediante solicitud por escrito a la Compafiia,

devolviendo el original de la Pdliza.
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ARBITRAJE

Art 20.- Cualquier divergencia que surgiera entre la Empresa y el
Asegurado sobre el monto de la cobertura, podra ser sometida, de comdn
acuerdo entre las partes, al fallo de peritos arbitros. Para este efecto cada
parte designard un arbitro, los cuales deberan nombrar un tercero dirimente
antes de iniciar el arbitraje. Si esto ultimo no fuere posible por falta de
acuerdo entre los arbitros, el tercero dirimente serd& nombrado por la
Camara de Comercio de Quito. Los arbitros procederan a determinar el
importe de las pérdidas o dafios, sometiendo solamente los puntos en

desacuerdo al laudo del tercero dirimente.

Cada parte pagaréa los honorarios de su respectivo arbitro y el honorario del

tercero dirimente sera cubierto a medias por las partes.

El fallo arbitral tendra fuerza obligatoria para las partes, sin que proceda

apelacion.

JURISDICCION Y DOMICILIO

Art 21.- Cualquier litigio que se suscitare entre la Compafiia y el
Asegurado con motivo de esta Poliza, se ventilara en juicio verbal sumario
ante las autoridades competentes. Las acciones contra la Empresa deben
ser deducidas en el domicilio de ésta; las acciones contra el Asegurado, en

el domicilio del demandado.

CONTRATANTE Y/O ASEGURADO LA COMPANIA
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Anexo No. 5 Ley de seguros

Art. 1.- (Ambito) Esta ley regula la constitucion, organizacion, actividades,
funcionamiento y extincion de las personas juridicas y las operaciones vy
actividades de las personas naturales que integran el sistema de seguro privado,
las cuales se someteran a las leyes de la republica y a la vigilancia y control de la

Superintendencia de Bancos.

Art. 2.- (Sistema de Seguro Privado) Integran el sistema de seguro privado: Todas
las empresas que realicen operaciones de seguros; las compafias de reaseguros;
los intermediarios de reaseguros; los peritos de seguros y los asesores productores
de seguros.

Art. 3.- Son Empresas que realicen operaciones de seguros las compafiias
anonimas constituidas en el territorio nacional y las sucursales de empresas
extranjeras, establecidas en el pais, en concordancia con lo dispuesto en la
presente ley y cuyo objeto exclusivo es el negocio de asumir directa,
indirectamente o aceptar y ceder riesgos en base a primas. Las empresas de
seguros podran desarrollar otras actividades afines o0 complementarias con el giro
normal de sus negocios, excepto aquellas que tengan relacion con los asesores
productores de seguros, intermediarios de seguros y peritos de seguros, con previa
autorizacion de la Superintendencia de Bancos. Las empresa de seguros que se
constituyan a partir de la vigencia de esta ley, solo podran operar en seguros

generales 0 en seguros de vida.
Las de seguros generales.- Son aquellas que aseguran los riesgos causados por

afecciones, pérdidas o dafios de la salud, de los bienes o del patrimonio y los

riesgos de finanzas o garantias.
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Las de seguros de vida.- Son aquellas que cubren los riesgos de las personas o
que garanticen a éstas, dentro o al término de un plazo, un capital o una renta
periddica para el asegurado y sus beneficiarios. Las empresas de seguros de vida
tendran objeto exclusivo y deberan constituirse con capital, administracion y
contabilidad propia. Las empresas de seguros que operen conjuntamente en los
ramos de seguros generales y en el ramo de seguros de vida, continuaran

manteniendo contabilidades separadas.

Art. 9.- (Marco Legal) Las personas juridicas que integran el sistema de seguro
privado para su constitucion, organizacion y funcionamiento se sujetaran a las
disposiciones de esta Ley, al Cddigo de Comercio, a la Ley de Compaifiias, en
forma supletoria y a las normas que para el efecto dicte la Superintendencia de

Bancos.

Las personas naturales que integran el sistema de seguro privado, para ejercer las
actividades previstas en esta ley, requieren de la autorizacion previa de la
Superintendencia de Bancos, la que se conferird de acuerdo a las normas que
expida el Superintendente de Bancos para el ejercicio de dichas actividades.

Art. 10.- (Establecimiento de Aseguradoras Privadas) El Superintendente de
Bancos, en un plazo no mayor de sesenta dias, admitird o rechazard las solicitudes
presentadas para la constitucion o establecimiento de las personas juridicas que
integran el sistema de seguro privado, en base a los informes técnico, econémico
y legal de la Superintendencia de Bancos, los que se elaboran en funcion de los
estudios de factibilidad y demés documentos presentados por los promotores o
fundadores. En dichos informes se evaluara la solvencia, probidad y
responsabilidad de los promotores, fundadores o solicitantes. Una vez cumplidos
los requisitos legales y efectuadas las investigaciones correspondientes, el
Superintendente de Bancos aprobara, mediante resolucion, la constitucion de la

compafiia, en un plazo no mayor de sesenta dias, dispondra su inscripcion en el
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registro mercantil de su domicilio principal y extenderd el certificado de
autorizacion, que estara a la vista del pablico.

Art. 11.- (Autorizacion de Operacion) El certificado de autorizacion no habilita,
por si solo, a las empresas de seguros para asumir riesgos y otorgar coberturas, a
cuyo efecto deben obtener del Superintendente de Bancos un certificado
especifico para cada ramo, de acuerdo a las normas que al respecto expida la
Superintendencia de Bancos. Para otorgar el referido certificado el
Superintendente de Bancos exigira que a la documentacion pertinente, se agregue,
el o los respectivos contratos de reaseguros.

Art. 12.- (Inicio de Operaciones) La empresa de seguros deberd iniciar sus
operaciones en el transcurso de seis meses, contados a partir de la fecha de
otorgamiento del certificado de autorizacion; caso contrario éste quedara sin valor

y efecto, y ello sera causal de liquidacion de la sociedad.

Art. 14.- (Capital para Constitucion) El capital pagado para la constitucion de una
empresa de seguros sera expresado en sucres y no serd menor al equivalente de

ciento sesenta y cinco mil unidades de valor constante (UVC).

El capital pagado para las empresas que operan en seguros generales, en un solo
ramo, sera expresado en sucres y no serd menor al equivalente a sesenta y cinco

mil unidades de valor constante (UVC).

El capital pagado para la constitucion de una compafiia de reaseguros sera
expresado en sucres y no podra ser menor al equivalente a trescientos cincuenta

mil unidades de valor constante (UVC).

El capital pagado para la constitucion de intermediarias de reaseguros no podra
ser menor al equivalente al 20% del capital minimo exigido a las empresas de

Seguros.
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El capital pagado para la constitucion de agencias asesoras productoras de seguros
no podra ser menor al 3 % del capital minimo exigido a las empresas de seguros.
El valor de los UVC se liquidara en los términos previstos en la ley de Régimen

Monetario.

El capital pagado minimo exigido debera ser aportado en efectivo. Los recursos
para el pago de capital no podran provenir de préstamos u otro tipo de
financiamiento directo o indirecto concedidos por la propia empresa, La
Superintendencia de Bancos verificaré la legalidad del pago de dicho capital, su
procedencia y aplicacion de los fondos. El capital autorizado no podra ser materia
de publicidad. Las sucursales de empresas extranjeras que operen en el Ecuador

solo podréan anunciar la cuantia del capital asignado a la sucursal.

La Ley 2000-4 para la Transformacion Econémica del Ecuador, orden a en su Art.
1 una reforma trascendental en dos aspectos monetarios al ordenar, por una parte,
“la plena circulaciéon de las divisas internacionales en el pais y su libre
transferibilidad al exterior”, y por otra el canje de “los sucres en circulacion por
ddlares de los Estados Unidos de Ameérica en una relacién fija e inalterable de

veinticinco mil sucres por cada dolar”.

En lo referente a los capitales de las compafiias de seguros, el Art 12 de dicha Ley
2000-4, dispone que “En todas las normas vigentes en las que se haga mencion a
valores en moneda nacional, ya directamente, ya utilizando sistemas de
indexacion como salarios minimos vitales o unidades de valor constante, debera
extenderse que los montos correspondientes pueden ser cuantificados o pagados
en su equivalente en dolares de los Estados Unidos de América, a la relacién
fijada por el Art. 1 de la Ley de Régimen Monetario y Banco del Estado” (25.000

sucres por cada dolar).
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En el inciso tercero del mismo Art.12, se dice que “se entendera que cada unidad
de valor constante, tiene un valor fijo e invariable equivalente a dos coma seis dos
ocho nueve (2.6289) dolares de los Estados Unidos de América”. Aplicando este

factor a los UVCs constantes en el Art. 14 de la Ley General de Seguros tenemos:

El Capital pagado por una empresa de seguros sera expresado en U.S. dolares y no
sera menor a $460.057,50.

Para las empresas que operan en un solo ramo de seguros generales, U.S. dolares
$197.167,50.

Companiias de reaseguros, U.S. dolares $920.115. Intermediarios de reaseguros,
U.S. dolares $92.011,50.

“Para completar la reforma, en la letra h) del Art. 99 de la Ley 2000-4 se reforma

expresamente el Art. 14 de la Ley General de seguros”.

Art. 15.- (Fondo de Reserva Legal) Las personas juridicas que integran el sistema
de seguro privado, formaran y mantendran un fondo de reserva legal no inferior al
cincuenta porciento (50%) del capital pagado. Al final de cada ejercicio
econdmico, destinaran por lo menos el diez porciento (10%) de sus utilidades

netas a la reserva legal.
De acuerdo al reglamento General a la Ley General de Seguros en lo concerniente
a la constitucion, organizacion y funcionamiento de las empresas de seguros se

indica lo siguiente:

Art. 4.- (Constitucién de Empresas Aseguradoras) Las empresas que realicen

operaciones de seguros se constituiran bajo la modalidad de compafiia anonima.
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En

una sociedad andnima el capital esta dividido en pequefias partes alicuotas

Ilamadas acciones, lo que facilita la reunién de grandes capitales. Cada socio

accionista tiene una responsabilidad limitada, en concreto solo responde del

capital que ha aportado, pero no se responsabiliza de las deudas sociales de la

empresa.

Dos 0 més personas naturales o juridicas, que actien por sus propios derechos o

en

representacion de otras, en calidad de promotores, deberan presentar la

solicitud de autorizacion al Superintendente de Bancos y Seguros, incluyendo la

siguiente informacion:

a)

b)

d)

Nombre, domicilio, nacionalidad, numero de cédula de identidad o pasaporte,
segun el caso, o si fuere persona juridica, nimero de R.U.C., de los
promotores o fundadores y calidad en la que comparecen;

Nombre y domicilio de la compafiia;

Capital autorizado, suscrito y pagado de la compafiia, el nimero de acciones
en que esta dividido y el nombre de los accionistas, con su respectivo
porcentaje de participacion; y,

El seguro que se propone operar.

A la solicitud se deberd acompafiar la siguiente documentacion:

1.

3.

Proyecto de contrato de constitucion que debe incluir el estatuto previsto
para la compaifiia;

Estudio de factibilidad economico-financiero de la Compafila por
constituirse, el que debe fundamentarse en datos actualizados y pruebas
reales; y,

Antecedentes personales de los promotores y fundadores propuestos, que

permitan verificar su responsabilidad, probidad y solvencia.

Cada promotor y fundador debera justificar su solvencia econdmica y el origen

de los recursos que desea aportar, para el efecto
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Presentara una declaracion sobre su estado de situacion patrimonial y copia
certificada de la declaracion de impuesto a la renta de los ultimos tres afios, en

los casos que corresponda.

Cuando el accionista fundador sea una persona juridica, se acompafard a la
solicitud los balances de los tres ultimos afios y las certificaciones de encontrarse

al dia en el cumplimiento de sus obligaciones societarias.

Art. 5.- (Aceptacion a Tramite) Recibida la solicitud, el Superintendente de
Bancos y Seguros dispondra las investigaciones que estime necesarias y por
cualquier medio, para determinar la responsabilidad, probidad y solvencia de

cada uno de los promotores y fundadores.

Art. 6.- (Contenido de la Escritura Publica de Constitucion) Elevado a escritura
publica el contrato de constitucion, los promotores entregaran al Superintendente
de Bancos y Seguros, tres copias certificadas de dicho instrumento, en el que
debe constar especialmente:

1. El listado de los accionistas suscriptores, el monto de los capitales
autorizados como del suscrito y pagado, y el nimero de acciones que les
corresponde. Los accionistas o suscriptores deberdn ser los mismos
fundadores iniciales; sin embargo, por causas justificadas, se aceptara previa
calificacion del Superintendente de Bancos y Seguros el cambio, y siempre
que, en conjunto no represente mas del 20 por ciento del capital suscrito
pagado por los fundadores;

2. El seguro en el que se propone operar; Y,

3. El documento que certifique la integraciéon del capital suscrito y pagado,
emitido por el banco depositario. Este deposito deberd hacerse bajo una

modalidad que devengue intereses.
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Art. 7.- (Resolucion Aprobatoria) EI Superintendente de Bancos y Seguros
analizara la documentacion remitida, y de ser ésta conforme a derecho, expedira

la resolucion aprobatoria.

Art. 9.- (Certificado de Autorizacion) Comprobado el cumplimiento de los
requisitos legales, el Superintendente de Bancos y Seguros extenderd el

certificado de autorizacion.

El certificado de autorizacion no habilita por si solo a las empresas de seguros
para asumir riesgos Yy otorgar coberturas; pues, deben obtener del
Superintendente de Bancos y Seguros un certificado especifico para cada ramo.
Para otorgar el referido certificado, el Superintendente de Bancos y Seguros
exigird que se adjunte a la documentacion pertinente el o los respectivos

contratos de reaseguros.

Los certificados de autorizacion a los que se refiere éste articulo estaran a la

vista del publico en la oficina principal y sucursales de la entidad.
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