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RESUMEN

El presente trabajo de investigacidbn es una propuesta de un plan de negocios para la
compafiia ACE SEGUROS S.A., que consiste en un seguro de incendio y/o rayo, terremoto,
inundacion, dafios por agua, colapso de estructura y responsabilidad civil por dafios
materiales y dafos personales a terceros, para los duefios de pequefios y medianos
negocios del Ecuador.

Se realizaron 382 encuestas a través de un cuestionario, a los socios de la cAmara de la
pequefia industria y base de clientes de la compafiia. La mayoria de personas encuestadas
opina que todo negocio debe contar con un seguro contra incendio y responsabilidad civil, y
esta dispuesto a pagar un valor monetario por el mismo con coberturas entre $3.001 y
$5.000 a un costo entre $51 y $100; y, por coberturas entre $8.001 y $15.000 a un costo
entre $201 y $500.

Finalmente, el analisis financiero de este proyecto a través del método VAN y TIR concluye
gue el proyecto es altamente rentable, con una TIR de 55,22%. Se recomienda seguir

adelante con el proyecto manteniendo una buena relacion con los brokers.

PALABRAS CLAVES: seguro de incendio, responsabilidad civil, riesgos catastroficos,

coberturas, brokers.



ABSTRACT

This research is a proposed business plan for the company ACE SEGUROS S. A,
consisting of a fire, earthquake, flood, water damage, collapse structure and liability for
property damage and personal injury to third parties insurance, for owners of small and

medium businesses of Ecuador.

382 surveys were conducted through a questionnaire, to members of the chamber of small
industry and database of clients of the company. The majority of respondents believe that
every business must have fire and civil liability insurance, and is willing to pay a monetary
value for this insurance with coverage between $3,001 and $5,000 with a cost between $51
and $100; and, coverage between $8,001 and $15,000 with a cost between $201 and $500.

Finally, the financial analysis of this project through the NPV and IRR method concludes that
the project is highly profitable, with an IRR of 55.22%. It is recommended to proceed with the

project maintaining a good relationship with brokers.

KEYWORDS: fire insurance, civil liability, catastrophic risk, coverage, brokers.



INTRODUCCION

En el pais, las microempresas estan presentes en las principales actividades econdmicas.
Se ubican, segun el nimero de establecimientos. En comercios prevalecen: los locales de
venta de alimentos, articulos varios, muebles y repuestos; restaurantes, bazares,
ferreterias, florerias y viveros. En servicios hay plomeros, electricistas, reparadores
de equipos electrénicos y gabinetes de belleza; oficinas administrativas, institutos de
ensefianza, academias, consultorios, spas y laboratorios. En manufactura predominan:

talleres de calzado, sastrerias, modisterias, panaderias, etc.

En el Ecuador no existe una cultura de seguros por falta de conocimiento, ya que existe la
creencia de que los seguros son de alto costo y la falsa afirmacion de que muchas de las
aseguradoras del mercado no les indemnizarian en el caso de un siniestro, segun el
contrato del seguro. Al no encontrarse con un seguro adecuado y accesible para su

economia prefieren tomar el riesgo de no asegurarse.

En este sentido, se ve la necesidad de la implementacion de un servicio empaquetado
disefiado para la proteccién de los activos y del trabajador, para diferentes giros de
negocios, que les permita a los microempresarios protegerse de cualquier riesgo imprevisto.
Esta en las manos del microempresario asegurar sus activos y recuperar gran parte de su

pérdida en caso de siniestro.

El primer capitulo del presente trabajo de investigacién consiste en el marco tedrico,
conceptual y legal en lo referente al plan de negocios sobre seguro de incendios vy
responsabilidad civil. El segundo capitulo trata sobre el analisis interno y externo de la
empresa asi como del estudio de mercado. El tercer y cuarto capitulos se refieren al andlisis
estratégico y plan de operaciones respectivamente. En el quinto capitulo se elabora un plan
de marketing y por ultimo, en el sexto capitulo, se realiza un andlisis econdmico financiero

del negocio con su respectivo analisis de sensibilidad.

Los micro seguros son una nueva tendencia que se esta ofreciendo en el Ecuador, sin
embargo lleva algunos afos desarrollandose en Latinoamérica. Las caracteristicas
principales de los mencionados seguros son: cuentan con coberturas limitadas y basicas, de
bajos costos, de emisién inmediata, de facil recaudo y entendimiento tanto para los usuarios

como para los vendedores.



Al momento de un siniestro los mas afectados son las microempresas, ya que estan
expuestas a eventos imprevistos de catastrofes de la naturaleza, negligencia por parte de

los empleados, delincuencia, entre otros.

Esta investigacion permitid conocer las necesidades individuales de los microempresarios
para desarrollar productos masivos de seguros de incendio y responsabilidad civil. Al tener
su empresa asegurada a un costo asequible se genera confianza en el mercado asegurador
y el empresario se siente protegido. Los micro seguros, al igual que los micro créditos, son

soluciones de desarrollo en muchos paises.

El objetivo general de este trabajo es disefar el desarrollo de un plan de negocio para la
empresa aseguradora ACE Seguros para la creacibn de un seguro de incendio y
responsabilidad civil, aplicable en los comercios de la ciudad de Guayaquil.

Los objetivos especificos son:

a) Levantar informacién de fuentes secundarias para identificar la demanda y conocer
cudl es el segmento de mercado en el cual se ubicara el negocio.

b) Realizar un analisis externo e interno del negocio, a fin de definir estrategias de
marketing, mercadeo, operaciones con sistemas eficientes y comercializacién del
producto que apoye el lanzamiento e incentivo de compra por parte de los
corredores de seguros, para sus clientes.

c) Elaborar un estudio financiero del negocio para conocer su rentabilidad.

d) Elaborar una estrategia comercial con el respaldo de la fuerza comercial de la
aseguradora ACE Seguros, para definir cudles seran las metas de venta para
cumplir con la inversion financiera a ejecutar.

e) Disefar los aspectos técnicos del producto y los procesos internos y externos.

La delimitacion del desarrollo del plan de negocios para el seguro de incendio y
responsabilidad civil para los comercios sera en la ciudad de Guayaquil, en la cual se
centrara la investigacion de mercado y el lanzamiento del producto para su venta.
Guayaquil, es la ciudad mas poblada y mas grande de la Republica del Ecuador. El area
urbana de Guayaquil, esta comercialmente entre las ciudades mas grandes de América
Latina. Es ademés un importante centro de comercio con injerencia a nivel regional en el

ambito comercial, de finanzas, politico, cultural, y de entretenimiento.

La ciudad de Guayaquil es sede del 39% de las 1,000 empresas mas importantes del

Ecuador. De ese grupo de empresas, las compafias pequefias y medianas representan el
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35% de activos, 37% de patrimonio y el 39% de los ingresos. De igual manera, el total de
ventas de las empresas guayaquilefias representan el 36% de este grupo de empresas, que

son las mas importantes del Ecuador (Ekos, 2013).

Con respecto a las técnicas de recoleccion de informacidén, como técnica primaria constan
las encuestas realizadas por muestreo al publico objetivo, es decir, a las pequefas y
medianas empresas de la ciudad de Guayaquil. Segun los resultados obtenidos se pudo
identificar y evaluar las expectativas y necesidades de dicha poblaciéon con respecto al
nuevo servicio de seguro contra incendios y responsabilidad civil. Entre las técnicas
secundarias, este trabajo de investigacion se reforz6 en la informacién recolectada de

revistas, textos y articulos de Internet.



CAPITULO |
1. MARCO TEORICO



1.1. Analisis externo.

1.1.1. Modelo de andlisis FODA.

Un buen diagndéstico estratégico sienta las bases para un plan exitoso. La herramienta
FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas) permite un analisis informativo y

rapido al alcance de cualquier pyme.

Las debilidades y fortalezas son los aspectos internos de la empresa o del emprendedor
gue afectan las posibilidades de éxito de una estrategia; por ejemplo el desconocimiento del
mercado, la falta de capital y la inexperiencia suelen ser debilidades de muchos negocios
gue se inician; mientras que el entusiasmo, la capacidad de trabajo y las ganas de crecer
estan entre las fortalezas comunes. Una empresa en marcha también tiene debilidades de
indole muy diversa segun el sector y el equipo de trabajo. Ejemplos habituales son las fallas
en la produccion, o por el insuficiente marketing o falta de gente adecuada para usar nuevas
tecnologias; las fortalezas pueden venir de la mano de la experiencia especifica de la alta
gerencia, o pueden ser el resultado de otros activos como una base de clientes fieles o un

producto muy diferenciado (L6pez, 2013).

Las oportunidades y amenazas surgen del contexto, es decir, de lo que ocurre o puede
ocurrir fuera de la empresa. Por lo general estos eventos no pueden ser influenciados, sino
gue se dan en forma independiente. Un cambio en el marco legal o impositivo, una
tendencia en el consumo, la llegada de una nueva tecnologia o un cambio de estrategia por
parte de un competidor pueden aumentar las posibilidades de éxito (oportunidades) o

disminuirlas (amenazas) (Lopez, 2013).

A continuacion un resumen del FODA para tener una orientacion factible para elegir las

estrategias del proyecto que se plantea:

* Estrategia defensiva (mini-mini): Podemos ser blanco de ataque sobre la base
de las debilidades que poseemos y es necesario defenderse de ello.
* Estrategia adaptativa (mini-maxi): Las oportunidades siempre estan presentes,

sin embargo es indispensable una buena preparacién y una correcta adaptacion.



* Estrategia reactiva (maxi-mini): Siempre existen las amenazas, sin embargo,
utilizaremos apropiadamente nuestras fortalezas para superar las dificultades cuando
se presenten.

 Estrategia ofensiva (maxi-maxi): Las ventajas que poseemos, nos permiten

competir bien y crecer, de acuerdo a nuestras capacidades.

Una vez concluido el andlisis FODA, se tiene conocimiento cabal de la situacion propia y la
del medio, en base a lo cual se puede establecer de una manera bien planificada el futuro
negocio.

1.1.2. Modelo de las cinco fuerzas de Porter.
De acuerdo a Michael Porter, el modelo de las cinco fuerzas, de Porter, es una herramienta

practica que sirve para hacer un andlisis externo de una empresa o de una industria. Porter

toma en cuenta las cinco fuerzas que se deben considerar para su funcionamiento:

. Amenaza de la entrada de nuevos competidores.
. Amenaza del ingreso de productos sustitutos.

. Poder de negociacion de los proveedores.

. Poder de negociacion de los consumidores.

. Rivalidad entre competidores existentes.

De esta manera se consigue analizar en una forma global el entorno de la empresa o
industria en cuestion y con ese analisis disefiar estrategias proactivas que sirvan para

aprovechar las oportunidades que se presenten y obviar las amenazas.

1.1.2.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Cuando en un sector de la industria hay muchas ganancias y muchos beneficios por
explorar entonces no tardaran en llegar nuevas empresas para aprovechar las
oportunidades que ofrece ese mercado, y como es obvio lanzaran sus productos,
aumentara la competencia y bajara la rentabilidad. Lo mismo sucede con otros sectores
mientras se vean atractivos pues las empresas trataran de sacar provecho a las
oportunidades del mercado y maximizar sus ganancias, pero también hay que tener en
cuenta que existen barreras de entrada que practicamente son elementos de proteccion
para las empresas que pertenecen a la misma industria tales como alto requerimiento de
capital, altos costos de produccion, falta de informacion, saturaciéon del mercado, etc. La

existencia de barreras de entrada viene acompafiada con los costos hundidos como la
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inversion en activos, costos por estudio de mercado, entre otros. Son costos que una

empresa no podra recuperar cuando decida salir del sector (Villalobos, 2012).

El analisis de este punto permite disefar estrategias que hagan frente a los competidores,
ya sea estableciendo barreras de entrada que impidan su ingreso; una de ellas puede ser
abaratar los costos de produccibn con economias de escala o implementacion de
tecnologias, ademas de adquirir mayores conocimientos especializados que den mayor
fuerza a la comercializaciébn de nuestros productos, basados en la calidad y el precio,
adicional a las facilidades de comercializacion que se puedan ofrecer.

1.1.2.2.  Amenaza de posibles productos sustitutos.

Un producto sustituto es aquel que satisface las mismas necesidades que un producto en
estudio. Constituye una amenaza en el mercado porque puede alterar la oferta y la
demanda y mas aun cuando estos productos se presentan con bajos precios, buen
rendimiento y buena calidad. Los producto sustitutos obligan a las empresas a estar en
alerta y bien informados sobre las novedades en el mercado ya que puede alterar la

preferencia de los consumidores (Villalobos, 2012).

Estos productos sustitutos ponen un tope al precio que hace que los consumidores opten
por otro producto que en este caso sustituye al anterior. El andlisis de la amenaza del
ingreso de productos sustitutos exige disefiar estrategias que impidan que las empresas
gue vendan estos productos entren al mercado; o, en todo caso, aplicar variables que

permitan competir con ella de manera favorable.

1.1.2.3. Poder de negociacion de los proveedores.

Los proveedores son un elemento muy importante en el proceso de posicionamiento de una
empresa en el mercado porque son aquellos que suministran la materia prima para la
produccion de bienes y va a depender de su poder de negociacion que tengan para que
vendan sus insumos; es decir mientras mas proveedores existan menor es su capacidad de
negociacion porque hay diferentes ofertas entonces ellos tienden a ceder un poco el precio

de sus insumos lo cual es favorable para la empresa. (Villalobos, 2012).

Cuando se analiza el poder de negociacion de los proveedores, se permite disefar
estrategias destinadas a lograr mejores acuerdos con nuestros proveedores o, en todo

caso, estrategias que permitan adquirirlos o tener un mayor control sobre ellos.
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1.1.2.4. Poder de negociacion de los consumidores.

Este topico toma en cuenta la capacidad de negociacion que tienen los consumidores o
compradores. Por ejemplo, a menor cantidad de compradores, mayor sera su capacidad de
negociacién, pues al no contar con mucha demanda de productos, éstos pueden reclamar

por precios mas bajos.

Ademas del nimero de compradores que existan, el poder de negociacion de ellos puede
depender tanto del volumen de compra, de la escasez del producto, de la especializacion
del mismo, etc. Cualquier que sea la industria, lo usual es que los compradores siempre

tengan un mayor poder de negociacion frente a los vendedores.

El andlisis de este tema permite disefiar estrategias destinadas a captar un mayor nimero
de clientes u obtener una mayor fidelidad o lealtad de éstos, creando por ejemplo,

estrategias para aumentar la publicidad u ofrecer mayores servicios o garantias.

1.1.2.5. Rivalidad entre competidores existentes.

De acuerdo con Porter, esta quinta fuerza es el resultado de las cuatro fuerzas anteriores y
la mas importante en una industria porque ayuda a que una empresa tome las medidas
necesarias para asegurar su posicionamiento en el mercado a costa de los rivales
existentes. Actualmente en la mayoria de sectores existe la competencia y para derrotarla
hay que saber controlar muy bien el macro y microambiente y sobre todo si se quiere
sobrevivir en el mercado se tiene que diferenciar del resto y posicionarse sélidamente
(Villalobos, 2012).

El analisis que se efectla de la rivalidad entre competidores permite comparar las ventajas
y desventajas con las empresas rivales y en consecuencia planificar adecuadamente las
estrategias propias para ofrecer servicios y productos que los consumidores prefieran sobre

las de las industrias 0 empresas competidoras.

1.1.2.6. Modelo de analisis PEST.

Dentro de cualquier proceso de analisis estratégico, para el estudio de aquellos factores
generales que afectan al entorno de la empresa, se encuentra la matriz PEST, abreviatura

de factores politicos, econdémicos, sociales y tecnoldgicos (aunque se pueden incorporar

10



mas factores como el legal, ecologico, etc.). Esta matriz esta especificamente disefiada
para analizar los cambios sufridos en el entorno, que afectaran a una empresa o unidad de
negocio. De este modo, al analizar como cambian estos factores, las empresas pueden
disefiar sus estrategias para adaptarse, defenderse o aprovecharse de las grandes

tendencias que afectaran a todo el sector o mercado (Gémez-Zorrila Sanjuan, 2013).

Figura 1. Analisis PEST.

Asunto del Andlisis PEST: Coloca aqui el punto de vistay el mercado
Politicos Economicos
v' Temas sobre el medio ambiente v’ Situacién econémica local
y ecoldgicos v' Tendencias de la economia local
v' Legislacion actual donde reside v' Economias internacionales y sus
el mercado local tendencias
v' Legislacion internacional v' Temas impositivos generales
v" Disposiciones y procesos v' Impuestos especificos para tus
regulatorios productos / servicios
v' Politicas gubernamentales v Temporadas / Temas relacionados
v' Términos y acuerdos con el con la época del afio
Gobierno v Ciclos de los mercados
v' Politicas comerciales v' Factores especificos del rubro
v" Fondos, promociones e v Rutas del mercado y tendencias
iniciativas sobre distribucion
v"  Lobbies del mercado local y v Referentes de los consumidores
grupos de presién finales
v" Grupos de presion v Tasas de interés y porcentajes de
internacionales rentabilidad.
Sociales v' Tecnolobgicos
v' Tendencias sobre el estilo de v' Desarrollo de tecnologias
vida competitivas
v' Demografia v" Financiacion para investigacion
v' Actitudes 'y opiniones del v" Tecnologias asociadas y
consumidor dependientes
v' Puntos de vista de los medios v' Tecnologias y soluciones de
v Cambios en las leyes que reemplazo / sustitutivas
afecten factores sociales v Informacién y comunicaciones
v" Imagen de marca, de la firma y v Mecanismos / Tecnologia de
de la tecnologia compra de los consumidores
v Patrones de compra de los v' Leyes sobre tecnologia
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consumidores v" Potencial de innovacion

v" Modas y modelos de rol v' Acceso a la tecnologia, patentes y

v' Eventos e influencias principales marcas

v" Acceso a las compras vy v' Temas sobre propiedad intelectual
tendencias

v' Factores étnicos y religiosos

v" Propaganda y publicidad

Fuente: (Gémez-Zorrila Sanjuan, 2013)

1.2. Andlisis interno

Cada empresa realiza una serie de actividades para disefiar, producir, comercializar,
entregar y dar soporte post venta de un determinado producto o servicio a sus clientes.
Estas actividades forman parte de todas las empresas independientemente de su tamafio y
forman parte de la cadena de valor de la misma. La cadena de valor de una empresa son
todas aquellas actividades que forman parte de la misma, desde el abastecimiento de
materia prima hasta la entrega del producto a los clientes. Segun Michael Porter podemos
dividir estas actividades en 5 actividades primarias y 4 de apoyo (Conrado, 2011).

Figura 2. Modelo de cadena de valor.

Actividades de soporte
Infraestructura de la empresa
(Ej: financiacion, planificacion, relacidn con inversores)
Gestion de recursos humanos
(Ej: reclutamiento, capacitacion, sistema de remuneracion)
Desarrollo de tecnologia
(Ej: disefio de productos, investigacion de mercado)

Compras
(Ej: componentes, maquinarias, publicidad, senicios)

Logistica Operaciones Logistica Marketing y Servicios post

Interna externa ventas ventas
(Ej: (Ej: montaje, (Ej: (Ej: fuerza de (Ej: instalacién,
almacenamiento [fabricacion de procesamiento |ventas, soporte al
de materiales, componentes, de pedidos, promociones, cliente,
recepcion de operaciones de |manejo de publicidad, resolucion de
datos, acceso de |sucursal) depositos, exposiciones, quejas,
clientes) preparacion de |presentaciones [reparaciones)
informes) de propuestas)

Fuente: (Conrado, 2011)

Segun (Kume, 2014) las actividades primarias o de linea son aquellas actividades que estan

directamente relacionadas con la produccion y comercializacion del producto:
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Logistica interior (de entrada): actividades relacionadas con la recepcion,
almacenaje y distribucion de los insumos necesarios para fabricar el producto.
Operaciones: actividades relacionadas con la transformacion de los insumos en el
producto final.

Logistica exterior (de salida): actividades relacionadas con el almacenamiento del
producto terminado, y la distribucion de éste hacia el consumidor.

Mercadotecnia y ventas: actividades relacionadas con el acto de dar a conocer,
promocionar y vender el producto.

Servicios: actividades relacionadas con la provision de servicios complementarios al

producto tales como la instalacion, reparacion y mantenimiento del mismo.

Las actividades de apoyo o de soporte son aquellas actividades que agregan valor al

producto pero que no estan directamente relacionadas con la produccion y comercializacion

de éste, sino que mas bien sirven de apoyo a las actividades primarias (Kume, 2014):

Infraestructura de la empresa: actividades que prestan apoyo a toda la empresa,
tales como la planeacidn, las finanzas y la contabilidad.

Gestiobn de recursos humanos: actividades relacionadas con la busqueda,
contratacion, entrenamiento y desarrollo del personal.

Desarrollo de la tecnologia: actividades relacionadas con la investigacion y
desarrollo de la tecnologia necesaria para apoyar a las demas actividades.

Aprovisionamiento: actividades relacionadas con el proceso de compras.

La cadena de valor, al separar las actividades de una empresa, realiza un éptimo analisis de

su funcionamiento interno, dando como resultado la identificaciéon de fuentes existentes, asi

como las ventajas competitivas posibles con el objetivo de mejorar los costos.

Pero lo mas esencial de una cadena de valor es sacar el mayor provecho posible a cada

una de las actividades analizadas por separado, minimizando los costos con el propésito

final de obtener mayores margenes de utilidad.
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2. MARCO CONCEPTUAL
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Con el propésito de unificar significados de algunos términos utilizados en el presente

estudio, a continuacion se definen estos términos:

2.1. Negocio.

El término negocio proviene del latin negotium, un vocablo formado por nec y otium (“lo que
no es ocio”). Se trata de la ocupacion, el trabajo o el quehacer que se realiza con fines
lucrativos. El negocio es una operacion de cierta complejidad, relacionada con los procesos
de produccion, distribucién y venta de servicios y bienes, con el objetivo de satisfacer las
diferentes necesidades de los compradores y beneficiando, a su vez, a los vendedores. En
la modernidad, la administracion de dichas funciones productivas estd a cargo de
empresarios y propietarios individuales, quienes a su vez se encargan de organizar y dirigir
las industrias, buscando obtener un beneficio econémico del negocio.

(Documento sitio web/http://definicion.de/seguro, 2014).

2.2.  Plan de negocios.

Un plan de negocios es una guia para el emprendedor o empresario. Se trata de un
documento donde se describe un negocio, se analiza la situacién del mercado y se
establecen las acciones que se realizardn en el futuro, junto a las correspondientes
estrategias que seran implementadas, tanto para la promocién como para la fabricacion, asi

como si se tratara de un producto. (Documento sitio web/http://definicion.de/seguro, 2014).

2.3. Contrato de seguro.

Existen obligaciones y derechos reciprocos para el asegurador y el asegurado. La intencién
del asegurado es obtener una proteccion econémica de sus bienes o de las personas que
pudieran sufrir dafios, mientras que el negocio para el asegurador es el cobro de la prima

(Documento sitio web/http://definicion.de/seguro, 2014).

2.4. Riesgo.

Riesgo es un término proveniente del italiano, idioma que, a su vez, se lo adopté de una
palabra del arabe clasico que podria traducirse como “lo que depara la providencia”. El
término hace referencia a la proximidad o contingencia de un posible dafio. (Documento

sitio web/http://definicién.de/seguro, 2014).
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3. MARCO LEGAL
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Para la implementacion e innovacion de los seguros para las microempresas, se debera
revisar los aspectos legales, politicos y normas que exige la Superintendencia de Bancos y
Seguros, y de acuerdo a esto disefiar el nuevo producto, considerando las leyes actuales

gue exigen tener pélizas de seguro para obtener el permiso de funcionamiento.

Todas las coberturas y condiciones a ser consideradas en el producto son aprobadas por la
superintendencia bancos y seguros, segun la reglamentacion legal que las aseguradoras
deben seguir para tener el permiso legal de entregar pdlizas de seguro con coberturas que
protejan los riesgos asegurados.

Segun la pagina web del Cuerpo de Bomberos, la entidad encargada para este tipo de
riesgos indica que los requisitos basicos para un local comercial son: tener un extintor,
lamparas de emergencia, sensores de humo, instalaciones eléctricas en buen estado y
apertura de las puertas en sentido de evacuacién es decir de adentro hacia afuera

(Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil, 2014).

Un incendio estructural es el que se produce en casas, edificios y locales comerciales,
entre otros, y cuyos eventos son de alta magnitud que solamente pueden ser controlados
por los bomberos. Entre las principales causas de estos incendios se encuentran los
accidentes domésticos, fallas eléctricas, manipulacién inadecuada de liquidos inflamables,
fuga de gases combustibles, acumulacion de basura, velas y cigarros mal apagados,
artefactos de calefaccion en mal estado y cuando los nifios juegan con fésforos, entre otros
(El Telegrafo, 2013).

Segun la Ordenanza Municipal 308, los locales comerciales deben obtener anualmente un
permiso de funcionamiento conocido como LUAE, en el cual se incluye la certificacion del
Cuerpo de Bomberos que garantiza que ese establecimiento cuenta con las normas de

seguridad requeridas para la prevencién de incendios.

Los comercios son inspeccionados una vez al afio, pero también se hacen operativos
semanales en varios puntos de la ciudad, con énfasis en las discotecas y bares, donde se

verifica el aforo del lugar.
Los locales se dividen en tres grupos: unos de riesgo minimo, que corresponde a aquellos

lugares pequefios en extension y que ademas se dedican a actividades comerciales que no

tienen riesgos, como las tiendas de abarrotes.
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En un segundo nivel entran los comercios que por su extensién y su actividad tienen un
riesgo mediano de incendios y pueden ser: restaurantes y discotecas medianas, entre otros.
Un tercer nivel ocupa aquellos sitios considerados con riesgo alto, en el que se encuentran

las industrias.

Entre los requisitos basicos de seguridad que deberia tener un local comercial para
funcionar adecuadamente estan el extintor, una lampara de emergencias y un sensor de
humo. Pero las industrias o fabricas deben cumplir con todo un sistema de seguridad més
elaborado.

En el mes de septiembre del afio 2014 por parte de la Secretaria General de Riesgos se
emitié6 un decreto ministerial Acuerdo No. SGR-018-2013 para los cuerpos de bomberos
adscritos a la Secretaria General de Riesgos, exigiendo a todo comercio que, obtenga el
permiso de funcionamiento de bomberos, debera tener vigente una pdliza de incendio y una
poliza de responsabilidad civil, con lo cual el asegurado se encuentre protegido contra
cualquier eventualidad de catastrofes que pueda sufrir considerando pérdidas materiales y

dafios a terceros.
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CAPITULO Il
4. ANALISIS EXTERNO DE LA EMPRESA
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4.1. Matriz FODA.

El analisis FODA se realiz6 especificamente sobre el nuevo servicio disefiado por ACE
Seguros, un seguro de incendio y responsabilidad civil, dirigido a los comercios de la ciudad

de Guayaquil.

4.1.1. Fortalezas.

. El producto de seguro de incendio y responsabilidad civil, es versatil ya que esta
disefiado para todo tipo de negocio, ya sea pequefio o mediano, que se adapta a sus
necesidades especificas.

. Este producto protege el patrimonio y activos del emprendedor o empresario contra
dafios causados por incendio, inundacion, etc.

° El producto es de facil comercializacién con diferentes planes para ofrecer segun el
valor de cobertura deseado.

° El producto dispone de precios accesibles para todo comerciante.

° El producto cuenta con el respaldo de la tercera mejor aseguradora a nivel pais y la
sexta a nivel mundial, ACE Seguros.

o Es un producto de facil adquisicion a través de una solicitud sencilla en la cual se

escoge el plan que mas le conviene al cliente.

4.1.2. Oportunidades para vender el servicio.

° Los negocios de la ciudad de Guayaquil son propensos a sufrir incendios e
inundaciones, ya que hay casas de estructura de madera y también debido a los 4
metros de altura sobre el mar.

. Cuando existen dafios a terceros los costos médicos son extremadamente altos.

. Los costos de reparacion de infraestructura son muy caros.

. En la ciudad de Guayaquil existe un mercado creciente de pymes, los cuales son

clientes potenciales para adquirir el producto.

4.1.3. Debilidades.

° ACE Seguros no cuenta con canales de comercializacién directa, vende sus servicios
a través de brokers.

. El servicio excluye bodegas, distribuidoras y construcciones mixtas o de madera.
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Puede haber demora en la emision de las poélizas debido a la lentitud del sistema

informatico.

4.1.4. Amenazas.

Carencia de cultura de seguros en el pais, las personas no estan acostumbradas a

comprar seguros porgue piensan que la posibilidad de que les suceda algun siniestro

€s muy remota.

Falta de apoyo por parte de la ley, que no exige de manera obligatoria adquirir

seguros.

La competencia podria lanzar al mercado un servicio de iguales condiciones y con

precios mas competitivos.

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

El producto de seguro de incendio Yy
responsabilidad civil, es versatil ya que esta
disefiado para todo tipo de negocio, ya sea
pequefio o mediano, que se adapta a sus
necesidades especificas.

Este producto protege el patrimonio y activos
del emprendedor o empresario contra dafios
causados por incendio, inundacion, etc.

El producto es de facil comercializacién con
diferentes planes para ofrecer segun el valor
de cobertura deseado.

El producto dispone de precios accesibles
para todo comerciante.

El producto cuenta con el respaldo de la
tercera mejor aseguradora a nivel pais y la
sexta a nivel mundial, ACE Seguros.

Es un producto de facil adquisicion a través
de una solicitud sencilla en la cual se escoge
el plan que mas le conviene al cliente.

Los negocios de la ciudad de Guayaquil son
propensos a sufrir incendios e inundaciones,
ya que hay casas de estructura de madera y
también debido a los 4 metros de altura
sobre el mar.

Cuando existen dafios a terceros los costos
médicos son extremadamente altos.

Los costos de reparacion de infraestructura
son muy caros.

En la ciudad de Guayaquil existe un mercado
creciente de pymes, los cuales son clientes
potenciales para adquirir el producto.

DEBILIDADES

AMENAZAS

ACE Seguros no cuenta con canales de
comercializacién directa, vende sus servicios
a través de brokers.

El servicio excluye bodegas, distribuidoras y
construcciones mixtas o de madera.

Puede haber demora en la emision de las
pélizas debido a la lentitud del sistema
informatico.

Carencia de cultura de seguros en el pais,
las personas no estan acostumbradas a
comprar seguros porque piensan que la
posibilidad de que les suceda algun siniestro
es muy remota.

Falta de apoyo por parte de la ley, que no
exige de manera obligatoria adquirir seguros.
La competencia podria lanzar al mercado un
servicio de iguales condiciones y con precios
mas competitivos.
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4.2. Macro entorno — andlisis PEST.

De la entrevista que se realizé al Gerente Comercial de la empresa ACE Seguros, al sefior

Carlos Willson el 17 de noviembre de 2014, se identificaron los factores siguientes:

4.2.1. Factores politicos.

e EI gobierno ecuatoriano adquiri6 dos aseguradoras, Seguros Sucre y Seguros
Rocafuerte, que se focalizaran en los seguros publicos. En caso que el gobierno decida
confirmar que el seguro de incendio y responsabilidad civil para todos los comercios sea
obligatorio y que lo puedan vender solo las aseguradoras publicas, se afectaria la venta
del nuevo servicio; caso contrario no se tiene este riesgo ya que el mencionado servicio
va dirigido a comercios privados.

e Seguln el cédigo monetario y financiero que aprob6 la asamblea, se solicita un capital
minimo legal para la constitucion de las compafiias que conforman el sistema de
seguros y que debera ser de $8 millones de dolares. Para el caso de las compafiias que
operan en seguros y reaseguros, el capital debera ser de $13 millones de ddlares. En
este caso, ACE Seguros tiene un capital de $60 millones de doélares, permitiéndole

permanecer en el mercado asegurador ecuatoriano.

4.2.2. Factores econdmicos.

e Han ingresado al mercado asegurador ecuatoriano compafiias multinacionales que son
competencia directa de ACE Seguros, como Mapfre, Liberty y QBE, que son las que
compraron compaiiias aseguradoras nacionales. Estas aseguradoras aumentan el nivel
de competencia que existe en el mercado.

¢ Guayaquil es una ciudad que gira entorno a los pequefios comerciantes, su creatividad
por abrir puntos de venta para comercializar todo tipo de productos, convierte a la
ciudad en la mas préspera del pais. Tiendas, despensas, bazares, boutiques,
peluquerias, mini mercados, panaderias entre otros son los que méas hay en la urbe.

e Los comerciantes, en su presupuesto anual, designan un valor para el pago de los
seguros, demostrando la capacidad de adquirir el servicio de seguros que les permita
proteger su negocio, que es su patrimonio.

e Segun el INEC, Ecuador cerré el 2014 con una inflacion de 3,67% anual, que significd
un alza frente al 2,70% del 2013. En el 2015, la inflacibn mensual de marzo pasado se

ubico en 0,41% frente al 0,70% del mismo mes del 2014. En el tercer mes del afo, en
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4.3.

cambio, la inflacion anual fue de 3,76% en comparacién al 3,11% que registré6 ese mes
el 2014.

Segun el Banco Central del Ecuador, la tasa de interés activa efectiva vigente maxima
para productivo PYMES y comercial ordinario es de 11.83%. Para productivo
empresarial y comercial prioritario empresarial es del 10.21%. Por otra parte, la tasa
para productivo corporativo y comercial prioritario corporativo es del 9.33%.

4.2.3. Factores sociales.

Actualmente, nuestra sociedad cada vez es mas consciente que su patrimonio debe
encontrarse protegido contra cualquier eventualidad y tiene mayor confianza en los
seguros, mucho mas si es de una multinacional de la que saben que su capacidad de
pago en el caso de un reclamo es mucho mayor.

El nuevo servicio va dirigido al sector comerciante de clase media-alta y alta, ya que la
mayoria de personas en estas clases sociales son duefios de sus propios negocios.

Los comerciantes necesitan de un seguro en caso de aplicar a un producto financiero en

la banca tradicional, ya que es uno de los requisitos para que su crédito sea aprobado.

4.2.4. Factores tecnoldgicos.

Para la emision de la péliza, ACE seguros ya cuenta con un sistema informatico llamado
SIS, el cual permite emitir facturas y pélizas de acuerdo a las condiciones particulares
del producto.

Para comunicar a los brokers del producto se lo hace a través de correos electronicos y
presentaciones personales que estarian a cargo del personal comercial de ACE.

La empresa cuenta con una plataforma de informacion, con la cual puede estar al tanto
de informacion estadistica de los clientes y de los riesgos asegurados.

Asimismo, ACE tiene acceso a un sistema de informacién llamado “risk browser”, el cual

brinda informacion sobre los riesgos de desastres naturales en el pais.

Micro entorno — cinco fuerzas de Porter.

4.3.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores.

23



La posibilidad de entrada de nuevos competidores es baja porque la nueva ley del
cédigo monetario para banca y seguros exige al menos $8 millones de doélares de
capital para que una compafia de seguros pueda entrar en funcionamiento en el pais.

ACE Seguros, al ser una compafiia multinacional y con reconocimiento por ser una

aseguradora de prestigio a nivel mundial, cuenta con la lealtad de sus clientes.

4.3.2. Rivalidad entre competidores existentes.

Es alta, debido a que muchos clientes conocen de los productos y servicios de seguros
gue ofrecen otras aseguradoras y muchos clientes son leales a su marca,
principalmente a las aseguradoras que se encuentran en el mercado de seguros pymes

como son: Seguros Equinoccial, QBE, Liberty, Generali del Ecuador.

La diversidad de aseguradoras que tiene el mercado nacional es alta, tanto asi que
Guayaquil tiene compafias aseguradoras multinacionales que ofrecen gran variedad de
seguros, en el cual han encontrado un nicho de mercado para comercializar seguros

para pymes y micro seguros.

4.3.3. Poder de negociacién de los consumidores o clientes.
Es bajo, porque los consumidores no estan agrupados u organizados, no tienen el poder
de negociacion, pagarian el valor del seguro dispuesto por ACE Seguros para el nuevo
servicio.

4.3.4. Poder de negociacion de los proveedores.

Es bajo, debido a que es un servicio y por ende no requiere de proveedores.

4.3.5. Amenaza de productos y servicios sustitutos.

Es alta, ya que existen en el mercado diversos sistemas contra incendios y seguridades
gue protegen los bienes de los comercios.

De igual manera, se hallan otros servicios similares que se ofrecen en el mercado,
aseguradoras que venden seguros para comercios que también son especialistas en

seguros para pymes.
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Tabla 1. Resumen del analisis y determinacion del atractivo de la industria.

percibido

AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES Muy Poca Poca Neutral Alta Muy Alta

Economias de escala Pequefia X Grande

Lealtad de marca Baja X Elevada

Costo_s que incurre el cliente para Bajo X Elevado

cambiar de proveedor

Ac_ceso q canales de distribucion de Amplio X Restringido

la industria

Proteccion del Gobierno Inexistencia X Elevado

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES
Caracteristicas del producto Genérico Pr? d.ucm
Unico
Diversidad de competidores Elevada Baja
Valor de la marca Grandes X Bajos
PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Cantidad de clientes Pocos X Muchos

Disponibilidad de sustitutos Muchos X Pocos

Costos por sustituir clientes Bajos X Altos

PODER DE NEGOCIACION DE LOS
PROVEEDORES

Cantidad de proveedores Pocos X Muchos

Costos por cambio de proveedor Elevado X Bajo

Sensibilidad del comprador al precio [Elevada X Baja

Contribucion de los proveedores en la =
X Pequefia

calidad final del producto Elevada q

Productos sustitutos existentes Baja X Elevado

AMENAZA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
SUSTITUTOS

Disponibilidad de sustitutos Grande X Pequefia

Costo de cambio de producto Bajos X Elevado

Precio de los productos sustitutos Elevado X Bajo

Nivel de calidad Bajo Elevada

Nivel de diferenciacién del producto Bajo Elevada

Fuente: Elaboracion propia.
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5. ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA
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La idea de crear este producto de seguro, se debe a la necesidad de los comercios de la
ciudad de Guayaquil para precautelar su patrimonio, que es su hegocio. Las probabilidades
de un incendio o inundacién de un local son medianamente altas, debido a que los locales
comerciales se encuentran construidos sin contar con las seguridades necesarias. Es un
producto disefiado también para respaldar al comerciante en el caso de provocar un dafio
material o fisico a terceras personas. El mejor respaldo que tendria el comerciante
propietario de su negocio al adquirir este seguro, es que la aseguradora ACE Seguros que
es una de las mas grandes de Latinoamérica y del mundo, es que se garantiza el pago en
efectivo en el momento de la ocurrencia de un siniestro o evento catastrofico que afecte al

negocio.

5.1. Organigrama de la empresa.

El negocio funcionara a través de la empresa de ACE seguros, cuyos representantes
legales son el presidente ejecutivo de ACE Seguros Ecuador. El servicio esti a cargo del
departamento de PBI: Personal Business Insurance, que es una linea de negocio dentro de
ACE que se encarga de todos los seguros individuales, siendo el personal dentro de esta

linea de negocio especialistas en seguros para pymes.

El mencionado departamento cuenta con una gerente de la linea de negocio y 5 ejecutivos
de cuenta para atender todos los requerimientos de clientes directos y principalmente de los
brokers, quienes son los que comercializan el producto. Adicionalmente, se cuenta con el
departamento de operaciones que tiene la facultad de la emision de pélizas y la entrega al
cliente. El proceso se completa con el departamento de cobranzas que es el encargado de
cobrar las primas correspondientes que el cliente paga por el servicio comprado. Es
importante indicar que la aseguradora tiene un departamento de siniestros que se encarga

de atender los reclamos de los clientes al momento de sufrir una eventualidad.

5.1.1. Funciones del gerente.

El gerente de la linea de negocio PBI, esta a cargo de precautelar la correcta suscripcion de
los riesgos, controlando que los valores que se cobren por el producto sean los adecuados
para tener la capacidad de pago en el caso de siniestros. Mantiene la relacion comercial con
los brokers para que sean los aliados comerciales que vendan el producto, son alianzas

estratégicas para que el producto sea distribuido a todos los comercios de la ciudad.

Las funciones principales del gerente de la linea de negocio PBI son:
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» Precautelar que el producto se convenga bajo los lineamientos de suscripcion de la
linea de negocio, la cual ha sido previamente autorizada.

» Gestionar nuevos negocios para el cumplimiento del presupuesto de ventas.

» Controlar, supervisar y mantener la buena relacién con los brokers como aliados
estratégicos importantes para la distribucion del producto.

» Dirigir una adecuada capacitacion a los brokers sobre el producto y sus beneficios,
para que ellos den a conocer al cliente final.

5.1.2. Funciones del departamento de emision.

Emite las pdlizas con la informacion que el ejecutivo de PBI le entrega, es decir maneja la
documentacion con la orden de emision del bréker. Primero se factura la pdliza, segundo se
emite la pdliza con las condiciones particulares del producto y tercero se entrega la péliza al
bréker. Es importante indicar que el bréker es el responsable directo para la entrega de la

poliza al cliente, ya que fue la persona que vendio el producto de ACE.

5.1.3. Funciones del departamento de cobranzas.

Es el encargado de cobrar las primas generadas por la venta del producto, sea en efectivo,
tarjeta de crédito o débito a la cuenta. Este departamento también se encarga del pago de

las comisiones a los brokers, ya que ellos reciben comisiones por la venta de cada pdliza.

5.1.4. Funciones del departamento de siniestros.

Liquida los siniestros que se presentan, pero previo a ello se realiza una revision a través de
una inspeccion del lugar que haya sufrido el accidente, y en el cual se constara si hubo
dafios materiales o personales en caso de responsabilidad civil. Asimismo, contrata
ajustadores de siniestros quienes son las personas que acuden al lugar del suceso para

comprobar el siniestro y ajustar los costos de reparacion.
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Figura 3. Organigrama.

Presidente
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Fuente: Elaboracion propia.
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5.2. Cadena de valor.

Tabla 2. Cadena de Valor.

INFRAESTRUCTURA DE LAEMPRESA

ACE Seguros cuenta con oficinas ubicadas en los pisos 15 y 16 de la Torre A del Edificio
WTC (World Trade Center), en la ciudad de Guayaquil. Ademéas, posee salas de
reuniones para los brokers.

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Seleccién y contratacion de personal mediante contrato y afiliacion al seguro social, pago
de todos los beneficios de ley, bonificaciones, ambiente de trabajo saludable. La empresa
fue premiada en el afio 2014 como el 2do lugar del Great Place to Work, reconocimiento
por su labor con el personal de la empresa.

DESARROLLO DE TECNOLOGIA

Uso de sistemas de primera categoria para procesar la emision de pélizas, cobranza de
las primas y principalmente en la atencion de los reclamos que se presenten.

COMPRAS

ACE provee de los insumos necesarios para todos los departamentos, como por ejemplo
papel bond, tintas para impresora, sobres membretados, etc.

LOGISTICA LOGISTICA | MARKETING Y
INTERNA OPERACIONES EXTERNA VENTAS SERVICIOS
Promociones a
Recepcion de . través de Servicio al
. Emisiony Despacho de la L .
ordenes de i . elaboracion de |[cliente por parte
. facturacion de  |pdliza por parte |, . .. . :
emision de Slizas del bréker tripticos con el  |de los ejecutivos
pélizas P detalle del de PBI
producto
Atencion a los Cobranzas Precios Reclamos
Brokers
Siniestros Publicidad Garantias
Limpieza Mercaditos
o Fidelizacion del
Mantenimiento .
cliente

Fuente: Elaboracion propia.
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6. INVESTIGACION DE MERCADO
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En relacion a la oferta, existen al momento 43 aseguradoras en el mercado quienes ofrecen
todo tipo de productos y servicios, de las cuales s6lo 5 son especialistas en ofrecer seguros
para comercios pymes, los cuales son comercializados de manera directa o a través de

brokers. (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2014)

Actualmente en el mercado ninguna compafia aseguradora esta presentando un producto
igual al que ACE Seguros esta sacando, para ofrecer a las pequefias y medianas empresas
con cobertura solo para incendio y responsabilidad civil. En el mercado existen productos
similares empaquetados para pymes pero con otro tipo de coberturas y enfocados a
comercios de grandes pymes.

Con respecto a la demanda, se conoce por experiencia que existen comerciantes
conscientes de la necesidad de contar con un seguro que les proteja contra cualquier
eventualidad, y estan dispuestos a pagar por el que les garantice estar protegidos. En la
encuesta realizada se obtuvo un 31,41% que revel6 que no tiene dicho seguro, lo cual
demuestra que existe un nicho de mercado desatendido y mas que todo descubierto de

proteccion.

El mercado potencial son las microempresas de la ciudad de Guayaquil, de las cuales la
mayoria no cuenta con seguro. No existe una cultura de seguros en la mencionada ciudad
debido a la falta de conocimiento y de prevencién por parte de los comerciantes. Se tiene la
idea generalizada de que el seguro es costoso y no cumple con los pagos en caso de

reclamos.

Adicionalmente, las aseguradoras se han concentrado mas en negocios corporativos que en
negocios pequefios y medianos negocios como son las pymes, que es un sector
desatendido en el cual el riesgo es elevado porque no consideran la alta probabilidad de
sufrir un siniestro a causa de eventos de la naturaleza o accidentes debido al giro del

negocio.

La investigacion de mercado fue realizada con informacién de fuentes primarias, es decir a
través de entrevistas y encuestas (Anexo 1). En base a los resultados obtenidos se pudo
identificar y evaluar las expectativas y necesidades de dicha poblacion con respecto a la

nueva propuesta de negocio.

El tamafio de la poblacion objeto de estudio es aproximadamente de 81.598 microempresas

de la ciudad de Guayaquil. El tamafio de la muestra para realizar las encuestas se estimo a
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partir de dicha poblacién mediante el sistema del muestreo aleatorio simple, que se realiza

utilizando la siguiente formula para poblacion finita:

I/ R (DIGIC)
@’ -D+@*@ @

Donde:

n = tamafo necesario de la muestra.

Z = margen de confiabilidad (para este caso: 95% de confiabilidad, Z = 1,96).
e = margen de error (se espera que no sea superior a 5%)

p = 0,5 (se decide trabajar en condiciones desfavorables de muestreo).
qg=0,5

N= tamafio de la poblacion, que en este caso son 81.598 microempresas.

(1,96)2(81.598)(0,5)(0,5)

"= 0,05)2(81598 — 1) + (196)2(0,5)(05) _ -02

De esta manera queda definida una muestra de 382 microempresas ubicadas en la ciudad
de Guayaquil. Se escogieron 48 empresas de cada uno de los siguientes sectores: venta de
alimentos y restaurantes; bazares y articulos varios; oficinas administrativas; institutos de
ensefianza y academias; consultorios, spas y laboratorios; ferreterias y materiales de
construccién; venta de muebles y repuestos; y, 46 empresas del sector florerias y viveros.

A través de la cAmara de comercio de Guayaquil, se accedié a la base de clientes pymes
gue se encontraron disponibles y dispuestos para cooperar con la encuesta que se les

realizo.

A continuacioén se detallan de los resultados de la encuesta.

Pregunta 1. ¢ Cree usted que todo negocio comercial deba tener un seguro contra incendio

y responsabilidad civil en la ciudad de Guayaquil? (de respuesta obligada).
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Figura 4. Resultados de la pregunta 1.

11,52%

S|
=ENO

Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede apreciar en la figura 4, la mayoria de las microempresas, con un 88,48%,
opinan que todo negocio debe contar con un seguro contra incendio y responsabilidad civil.
Este resultado demuestra que la mayoria de las empresas estan conscientes de los riesgos
de un siniestro, asi como de la seguridad de las personas involucradas en el negocio, tanto

empleados como clientes.

Pregunta 2. ¢Tiene seguro contra incendio y responsabilidad civil (dafios a terceros) su

negocio?.

Figura 5. Resultados de la pregunta 2.

S|
=ENO

Fuente: Elaboracion propia.

34



De acuerdo a la figura 5, el 31,41%, ya cuenta con seguro contra incendio y responsabilidad
civil. Sin embargo, un gran porcentaje del 68,59% carece del mencionado seguro; en este

sentido, se presenta un mercado potencial insatisfecho.

Pregunta 3. ¢ Alguna vez su negocio ha sufrido un accidente o percance que haya afectado

sus activos?

Figura 6. Resultados de la pregunta 3.

m S|
mNO

Fuente: Elaboracion propia.

Segun la figura 6, la mayoria de microempresas, con un 71,47%, no ha sufrido eventos que
hayan afectado sus activos, mientras que un 28,53% si han sido afectadas por algun
percance o accidente afectando sus activos. Este resultado sirve para compararlo contra la

tasa de siniestralidad historica de ACE Seguros.

Pregunta 4. Si su respuesta es “Sl”, por favor indique qué tipo de percance o accidente.
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Figura 7. Resultados de la pregunta 4.
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Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede apreciar en la figura 7, los eventos mas comunes son las inundaciones,
seguido de los incendios y vandalismos en igual medida. Las respuestas a esta pregunta
indican y confirman que el nuevo servicio deberia estar orientado a incendios y

responsabilidad civil.

Pregunta 5. En el desarrollo normal de su negocio, ¢ha tenido un accidente que haya

afectado a terceras personas fisica o materialmente?
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Figura 8. Resultados de la pregunta 5.

S|
=ENO

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo a la figura 8, el 77,23% de las microempresas no han sufrido accidentes que
hayan afectado a terceras personas fisica o0 materialmente mientras que el 22,77% si han
sufrido algun accidente de este tipo. Este resultado confirma una vez mas la tasa de
siniestralidad para un seguro de responsabilidad civil.

Pregunta 6. ¢Pagaria un valor monetario por un seguro contra incendio y dafios a terceros

para cubrir su negocio contra posibles perjuicios que pueda sufrir?

Figura 9. Resultados de la pregunta 6.

5,76% 2:88%

S|
=ENO
= SIN RESPUESTA

Fuente: Elaboracion propia.
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Segun la figura 9, la gran mayoria de microempresas, con un 91,36%, estan dispuestas a
pagar un valor monetario por un seguro contra incendio y dafios a terceros. Esta pregunta

es clave para conocer si los clientes potenciales comprarian este nuevo servicio.

Pregunta 7. Si su respuesta es “SlI”, por favor indique el valor anual:

Figura 10. Circular de resultados de la pregunta 7.

m Entre $30 y $50 con un
valor asegurado entre
$1000 y $3000

m Entre $51 y $100 con
un valor asegurado
entre $3001 y $5000

Entre $101 y $200 con
un valor asegurado
entre $5001 y $8000

® Entre $201 y $500 con
un valor asegurado
entre $8001 y $15000

= SIN RESPUESTA

5,73%

11,46%

Fuente: Elaboracion propia.

La figura 10 indica la disponibilidad a pagar de las microempresas con respecto a un seguro
contra incendio y dafios a terceros. El 34,1% vy el 28,65% pagarian entre $51 y $100 con un
valor asegurado entre $3001 y $5000 y entre $201 y $500 con un valor asegurado entre
$8001 y $15000 respectivamente. Las respuestas a esta pregunta indican ademas la

posible distribucién de ventas de cada una de las coberturas.

En conclusién, los resultados de la investigacion de mercado son positivos. Por una parte,
se observa que existe demanda y que la oferta no es significativa con respecto al servicio
especializado para empresas pequefias. Por otro lado, se percibe que los duefios de las
pequefias empresas son conscientes de los riesgos de incendio y dafios a terceros a los
gue estan expuestos. Por ultimo, se logra conocer la disponibilidad a pagar de los clientes

potenciales asi como las coberturas que prefieren.
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CAPITULO Il
7. ANALISIS ESTRATEGICO
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7.1. La organizacion.

ACE seguros es una aseguradora multinacional que se encuentra en 57 paises, su
crecimiento a nivel mundial la posiciona como la 6ta aseguradora del mundo. ACE Seguros
es una compania “underwriting”, es decir de suscripcién, con personal técnico capacitado en
analizar la mejor tarifa para cada riesgo, de esa manera es una compafiia que cuida su

rentabilidad en cada linea de negocio.

ACE seguros tiene 6 lineas de negocio y son las siguientes:

a. Property, riesgos industriales y técnicos.

b. Casualty, especializada en riesgos de dafios a terceros que es responsabilidad civil.

c. Marine, especializada en riesgos de transporte interno, externo y de exportacion.

d. PBI (Personal Business Insurance), esta linea se divide en cinco: seguros para
autos, Bl seguros de pymes, residential seguro para hogar, SPL: special personal
lines, y seguros especiales masivos para retails, por ejemplo seguros de celulares,
computadoras, tarjetas de crédito, compras, etc.

e. Life, seguros de vida.

f. A&H (accidente and health), especializada en productos de accidentes personales,

su comercializacion es a través de canales masivos.
7.2. Historia y crecimiento de ACE Seguros en Ecuador.

ACE SEGUROS S.A. con méas de 25 afios de experiencia en el mercado ecuatoriano,
pertenece al grupo de compafias ACE, una de las corporaciones mas grandes del mundo
en el campo de seguros y reaseguros, con operaciones en mas de cincuenta paises. Han
estado presentes en Ecuador a través de sus predecesores: Great American Insurance
Company, Hartford Fire Insurance Company y Cigna Worldwide Insurance Company. (ACE
SEGUROS S.A,, 2014)

Durante toda esta trayectoria ha brindado soluciones y respuestas, pero sobre todo
seguridad a cientos de empresas y miles de personas. Se han posicionado como una
compafia especializada en seguros generales con un plan de crecimiento basado en
nuevos y ventajosos servicios para sus clientes. Se caracterizan por ofrecer una atencion
Optima y especializada, tener el respaldo de una casa matriz solida y por la dinamica propia
de la empresa mundial de mas rapido, armédnico y confiable crecimiento en el campo de los

seguros.
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Los clientes se pueden sentir respaldados por ACE ya que fue calificada como compafia
AAA por la firma BankWatch Ratings, representante de la calificadora internacional, Fitch
Ratings. En la actualidad, ACE SEGUROS S.A. esta identificada como una compafiia
innovadora en el mercado masivo de seguros de personas, y una de las principales
aseguradoras de responsabilidad civil y propiedad corporativa. Es una compafia de
soluciones, condicion que se expresa en su capacidad para reducir el factor de riesgo,
permitiendo a sus clientes concentrarse en sus metas y progreso (ACE SEGUROS S.A,,
2014).

7.3.  Mision.

Estar comprometida a reforzar una posicion de liderazgo en el mercado global de seguros y
reaseguros, siempre conduciendo los negocios de manera consistente, disciplinada y
enfocada. Este es el camino de ACE que implica dedicacion para proveer:
e Valor superior al cliente, comprometiendo importantes recursos de capital y
creatividad en la toma y manejo de riesgos
e Valor superior al accionista, a través del manejo experto, eficiente y rentable de
capital y riesgos

e Valor superior al empleado, creando un ambiente gratificante y ético

7.4. Vision.

ACE es una compafiia comprometida con el crecimiento constante, generando margenes
superiores de rentabilidad, incrementando las riquezas de sus accionistas, liderando los
segmentos preferenciales de seguros, ganando reconocimiento por la excelencia de servicio

a nuestros clientes, y fortalecidos por un equipo comprometido y efectivo.

7.5. Valores corporativos.

Integridad: cumplir con la legislaciéon y normativa vigente, asi como con todas las politicas
empresariales aplicables. Se trata de una realidad avalada, no sélo por las afirmaciones,
sino también por los hechos. La honestidad, caracter y comportamiento ético orientan a
hacer lo correcto.

Enfoque en el cliente: estar comprometidos con los clientes, esforzandose por comprender

sus riesgos, dando promesas y cumpliendo las mismas.
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Respeto: valorar a los empleados, socios y comunidades. Los pilares son el trato justo, la

diversidad, la confianza y el respeto mutuo.

Excelencia: reconocer y recompensar la excelencia en el lugar de trabajo. Alcanzar el mas

alto nivel requiere pensar y actuar como propietarios de la compafia.
Trabajo de Equipo: creer que un ambiente de comunicacion abierta y colaboracion, produce

excelentes resultados. Recibir con satisfaccidon la critica constructiva e inculcar a los

colaboradores un sentimiento de orgullo.
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CAPITULO IV
8. PLAN DE OPERACIONES
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8.1.  Aspectos técnicos.

El servicio fue disefiado considerando los aspectos técnicos de las coberturas, es decir,
tomando en cuenta la probabilidad de que ocurra una eventualidad catastréfica. Como
resultado, se obtiene una tasa de riesgo a partir de la cual es calculada la prima a pagar por

el cliente.

8.1.1. Tamafo del proyecto.

Se calcula, en un escenario conservador, que se venderan 470 pdlizas el primer afo,
distribuidas en los 4 planes disponibles, de acuerdo a las ventas histéricas de ACE Seguros
para servicios recién lanzados al mercado, tomando en cuenta la distribucion del resultado
de la pregunta 7 de la encuesta realizada, en la cual los encuestados tuvieron que elegir un
valor a pagar relacionado con una cobertura especifica: 20,06% para el plan A, 34,10% para
el plan B, 11,46% para el plan C y 28,65% para el plan D.

Tabla 3. Proyeccién de ventas en unidades.

PRESUPUESTO DE VENTAS EN UNIDADES

PRODUCTO ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5 | TOTAL
PLAN A 100 153 252 449 800| 1,755
PLAN B 170 260 429 764| 1,360| 2,983
PLAN C 60 92 151 270 480| 1,053
PLAN D 140 214 353 629| 1,120| 2,457

Fuente: Elaboracion propia.

A pesar de que el historial de ventas de ACE Seguros, es del 23% de incremento en pélizas
nuevas y de 85% de renovaciones, a partir del segundo afio se calcula que el nUmero de
pélizas vendidas se incrementard en un 3% anual para polizas nuevas y un 50% de
renovaciones, debido a que este estudio se basa en un escenario conservador. Por lo tanto,
se estima que en el segundo afio se emitiran aproximadamente 719 pdlizas y asi
sucesivamente. En este sentido, se ha considerado la contrataciéon de dos KAMs (Key
Account Managers) como ejecutivos comerciales para atender los requerimientos de los
brokers y ofrecerles el nuevo servicio. Ademas se considera necesario el aporte de un

asistente operativo, para atender las emisiones de las pélizas.
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8.1.2. Infraestructura.

La infraestructura adicional necesaria para ejecutar este proyecto es relativamente pequefia
comparada con la infraestructura total de la compafia ACE Seguros. En este sentido, se
requiere de oficinas para tres personas: dos key account managers y un asistente

operativo.

8.1.3. Proceso de emisién de la poliza.

El broker entrega la orden de emision de la venta realizada.

b.  El ejecutivo comercial del departamento de PBI como responsable del envio del caso
para la emision de la pdliza, recibe la orden de emision, revisa que toda la
documentacion entregada por el cliente esté completa y la envia al departamento de
emision.

c. El departamento de emisibn como responsable de la emisién de la podliza ingresa la
informacién del cliente al sistema y procede a emitir la factura y péliza para ser
entregada.

d. Las responsabilidades de cada departamento es que la péliza que es el contrato del
seguro con el cliente, tenga las especificaciones correctas segln las necesidades y la

aceptacion de las condiciones del seguro que esta adquiriendo.
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Figura 11. Flujo de proceso de emision de pdliza.
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Fuente: Elaboracion propia.

8.2.  Procesos de distribucién del producto

8.2.1. Proceso interno.

Operaciones emite la poliza y pasa a la mesa de salida que es el departamento que

despacha las pdélizas a los clientes y brokers, como responsable de éste proceso debera

hacerlo méximo en 3 dias.

8.2.2. Proceso externo.

La mesa de la salida emite una carta de entrega de pdliza y procede a entregarle al broker
la poliza para que sea entregada al cliente, deberd hacerlo inmediatamente al momento que

la péliza se encuentre lista. Es responsabilidad del broker que la péliza sea recibida por el

ASISTENTE OPERATIVO

FACTURA Y EMITE LA
POLIZA (2 dias)

FIN

cliente para que el cliente pueda pagar la factura de la misma.
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Figura 12. Flujo de distribucién de la pdliza.
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Fuente: Elaboracion propia.

8.3. Proceso de cobranza.

Una vez entregada la péliza al bréker, éste es quien se encarga de cobrar el valor de
la prima por la pdliza emitida.

El broker entrega el dinero al departamento de cobranzas.

El departamento de cobranzas procede a ingresar el pago, certificar su validez y
vigencia, aplicando a la pdliza que corresponde.

Es responsabilidad del departamento contable registrar los pagos correspondientes

de las pdlizas, debera ser realizada la transaccion maxima en 2 dias.
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Figura 13. Flujo de cobranzas.
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Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO V
9. PLAN DE MARKETING LAS 4PS
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9.1. Producto.

El servicio que ofrecerd ACE es un seguro de incendio y/o rayo, terremoto, inundacion,
dafios por agua, colapso de estructura y responsabilidad civil por dafios materiales y dafios
personales a terceros. Las coberturas son para proteger la propiedad y el contenido de los
negocios contra una eventualidad catastrofica e involuntaria. El servicio consta de cuatro
planes A, B, C y D segun el valor asegurado de cobertura que requiera el cliente, los

cuales se detallan a continuacion:

PLAN A.- este plan estd compuesto de una cobertura de incendio, terremoto, dafios por
agua, inundacion que puedan afectarse los activos del negocio del cliente a causa de un
evento cubierto por la péliza. El plan detalla un valor asegurado para estructura de $5.000,
para contenido de $2.000 como limite maximo a indemnizar en el caso de un siniestro
cubierto por el contrato del seguro y con otra cobertura adicional de responsabilidad civil de
$3.000 que cubre todos los dafios que pueda ocasionarse a terceras personas (dafios
materiales o fisicos) a causa de las actividades que realice el cliente dentro de sus predios

asegurados.

PLAN B.- este plan estd compuesto de una cobertura de incendio, terremoto, dafios por
agua, inundacién que puedan afectarse los activos del negocio del cliente a causa de un
evento cubierto por la péliza. El plan detalla un valor asegurado para estructura de $10.000,
para contenido de $5.000 como limite maximo a indemnizar en el caso de un siniestro
cubierto por el contrato del seguro y con otra cobertura adicional de responsabilidad civil de
$5.000 que cubre todos los dafios que pueda ocasionarse a terceras personas (dafios
materiales o fisicos) a causa de las actividades que realice el cliente dentro de sus predios

asegurados.

PLAN C.- este plan estd compuesto de una cobertura de incendio, terremoto, dafios por
agua, inundacion que puedan afectarse los activos del negocio del cliente a causa de un
evento cubierto por la pdliza. El plan detalla un valor asegurado para estructura de $20.000,
para contenido de $10.000 como limite maximo a indemnizar en el caso de un siniestro
cubierto por el contrato del seguro y con otra cobertura adicional de responsabilidad civil de
$8.000 que cubre todos los dafios que pueda ocasionarse a terceras personas (dafios
materiales o fisicos) a causa de las actividades que realice el cliente dentro de sus predios

asegurados.
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PLAN D.- este plan esta compuesto de una cobertura de incendio, terremoto, dafios por
agua, inundacién que puedan afectarse los activos del negocio del cliente a causa de un
evento cubierto por la pdliza. El plan detalla un valor asegurado para estructura de $30.000,
para contenido de $15.000 como limite maximo a indemnizar en el caso de un siniestro
cubierto por el contrato del seguro y con otra cobertura adicional de responsabilidad civil de
$10.000 que cubre todos los dafios que pueda ocasionarse a terceras personas (dafios
materiales o fisicos) a causa de las actividades que realice el cliente dentro de sus predios

asegurados.

Figura 14. Organigrama del Servicio.
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I_Key Accoun} - I_ Asistente
Manager Contabilidad Operativo

Fuente: Elaboracion propia.

9.2.  Precio.
El precio se calcula de acuerdo a una tasa de riesgo, la cual depende de la zonificacién de
riesgos catastréficos segun el sistema “Risk Browser”. Adicionalmente, se considera la

probabilidad de siniestros que pudieran ocurrir en la zona registrada.

Prima neta incendio = Valor asegurado incendio * Tasa de riesgo de incendio

Prima neta RC = Valor asegurado RC * Tasa de riesgo de RC
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P.V.P.= (((Prima neta incendio + Prima neta RC)
* 4% Super de bancos y Seguro campesino) + 0.50 derecho de emisién)

* 12% IVA

Tabla 4. Precios de los servicios.

Planes cobertura
Plan estructura mas contenido
Valor asegurado
Objeto  [Valor asegurado de Valor a pagar por
asegurado de incendio responsabilidad el cliente
civl
Plan A
Estructura
- 5.000 3.000 41.33
Contenido 3.000
Plan B
Estructura 1
- 0.000 5.000 64.62
Contenido 5.000
Plan C
Estructura 2
- 0.000 8.000 117.04
Contenido 10.000
Plan D
Estructura
30.000 10.000 163.63
Contenido 15.000

Fuente: Elaboracion propia.

Los valores asegurados se calculan segun los datos estadisticos de siniestros de pequefas
y medianas empresas. En caso de que el cliente no desee asegurar la estructura, se le

otorgara un 5% de descuento.

9.3. Plaza.

La empresa ACE opera en Ecuador desde hace 25 afios. Cuenta con una cartera de 150
brokers y agentes de seguros, a través de los cuales se ofrecen los productos y servicios. El
mercado objetivo son los 50 top brokers y agentes a nivel nacional, los cuales venderan el
servicio al cliente final. Los comerciantes, duefios de pequefios y medianos negocios son

los clientes finales, quienes se veran beneficiados por el servicio.
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9.4. Promocioén.

ACE Seguros cuenta con una marca altamente posicionada entre los brokers,
encontrandose entre las cinco primeras empresas aseguradoras a nivel nacional segun el
rating de la Superintendencia de Bancos y Seguros. En este sentido, la promocién del
nuevo producto se realiza a través de corredores de seguros o brokers, debido a que éstos
son los que mantienen una relacién directa con el cliente final y aprovechando las alianzas
gue tienen los brokers con el Cuerpo de Bomberos. Por lo tanto, no se necesita elaborar

una campafia publicitaria a gran escala.
Entre las actividades de promocidn estan las siguientes:
o Realizar publicidad en revistas como Ekos y Economia Pais.

° Elaborar e imprimir tripticos para repartir a los brokers.

° Capacitar continuamente a los brokers sobre el servicio incentivando su promocién y

venta.

Figura 15. Logo de la empresa.

Fuente: ACE Seguros.
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Figura 16. Hoja volante — parte externa.
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Fuente: ACE Seguros.

Figura 17. Hoja volante — parte interna.
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INCENDIO Y

RESPONSABILIDAD

CIVIL PARA NEGOCIOS

COMERCIALES

CON ESTA COBERTURA USTED PODRA
ARMAR SU PROPIO PLAN, AJUSTANDOSE
A LAS NECESIDADES DE SU NEGOCIO

COBERTURAS

Incendio /0 rayo y explosian, teremoto y evenfos catastroficos®,
daios por agua, Fvia e inundacion; incluye gramizada, acto
malicioso y vandaismo, dafio y/o pérdidas fisicas a consecuencia
de colapso, motin, alborofos populares, huelgas.

DEDUCIBLES

= Incendio y/o rayo: 10% def valor def sniesiro, minimo
US $300,00 por evento

* Tememoto y catastroficos: 2% del valor asegurado de esinxctura
y contenidos, miimo US $500,00 por evento

* Linia e imndacion: 1% del valor asegurado de estruchra y
contanidos, minimo US $500,00 por evento

« Dafios por agua: 10% del valor del siniestro, minimo
US $300,00 por evento

= Otros Eventos: 10% dal valor dal siniestro, minimo US $300,00
por avento

Cabertara 5 ha selec s cpoon con temename

COBERTURAS

Cubre la exdr; imputable al
asepurade por dafos materiales y/o cororales ocasionados a
fercoras personas durante el ejercicic de sus lzbores y
operaciones. Predios labores y operaciones; incendio y/o
axplosion; avisos y lefreros.

DEDUCIBLES

* 10% del valor del siniestro, minimo $200,00




ESTRATEGIAS

Hacer conocer el producto a través de aliados estratégicos como son los brokers.

Presentar el producto en la cAmara de comercio de la ciudad de Guayaquil, para que
los socios de la mencionada institucion obtengan la informacion necesaria y puedan
adquirirlo. La presentacion se haria a través de una charla sobre el riesgo del cual

los comercios estan expuestos al no tener un seguro.

Establecer metas de venta para el personal comercial de la empresa, quienes se

encargan de comercializar el producto a través de brokers.

Entregar las hojas volantes de promocion del producto en sectores altamente

comerciales de la ciudad.

Se realizardn 24 visitas mensuales a brokers para incentivar la venta del producto.

Se hard una campafia de incentivos para los mejores vendedores de los brokers,

con distintos premios por metas cumplidas.

Se haran alianzas estratégicas con brokers que tengan equipos de venta para que

comercialicen exclusivamente este producto.

Presentaciones a las camaras de comercio para que los socios conozcan del

producto y sus beneficios, de esa manera lo podran adquirir.
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CAPITULO VI
10. ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO
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10.1. Inversion inicial.
La inversidn inicial esta compuesta por activos fijos, activos diferidos: publicidad inicial
dirigida a los brokers y un evento de presentacion del producto; y capital de trabajo para tres

meses, como se muestra en la tabla a continuacion:

Tabla 5. Inversion Inicial.

GASTOS DE ARRANQUE

ACTIVOS FIJOS $ 3,660.00

PUBLICIDAD INICIAL A BROKERS | $ 2,000.00

PRESENTACION DEL

PRODUCTO $ 3,000.00

CAPITAL DE TRABAJO $ 8,514.88

TOTAL $ 17,174.88

Capital de Trabajo (anual)

GASTOS DE PUBLICIDAD $ 7,500.00

GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 26,559.50
Total $ 34,059.50

Capital de trabajo para 3 meses $ 8,514.88

Fuente: Elaboracion propia.

10.2. Presupuesto de ventas.

Las ventas se proyectaron tomando en cuenta la capacidad de ventas de los 50 mejores
brokers de una lista de 150 brokers con los que trabaja la empresa actualmente. Los
mencionados brokers se eligen de acuerdo a informacion de produccion proporcionada por
la Superintendencia de Bancos y Seguros. Segun lo mencionado en el capitulo 1V, tamafio
del proyecto, para el primer afio se calcula un total de 470 pdlizas nuevas distribuidas entre
los 4 planes disponibles, de acuerdo a los porcentajes resultado de la encuesta, de tal
manera que del plan A se venderan 100 pdlizas, del plan B, 170, del plan C, 60 y del plan D,
140. A partir del segundo afio, se prevé un incremento del 3% anual en pdélizas nuevas y un

50% de renovaciones, como se muestra en la tabla siguiente:
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Tabla 6. Presupuesto de Ventas.

PRESUPUESTO DE VENTAS EN UNIDADES

PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
PLAN A 100 153 252 449 800 1,755
PLAN B 170 260 429 764 1,360 2,983
PLAN C 60 92 151 270 480 1,053
PLAN D 140 214 353 629 1,120 2,457
PRECIOS DE VENTA
PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
PLAN A $ 4133 $ 4133 $ 4133 % 41.33| $ 4133 % 206.65
PLAN B $ 6462 $ 6462 $ 6462 $ 64.62| $ 6462 $ 323.10
PLAN C $ 117.04| $ 117.04| $ 11704 $ 117.04| $  117.04| $ 585.20
PLAN D $ 16363 $ 16363| $  16363| $  163.63| $  16363| $ 818.15
PRESUPUESTO DE VENTAS EN DOLARES

PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
PLAN A $ 413300 $ 6,323.49| $ 10,433.76| $ 18572.09| $ 33,058.32| $  72,520.66
PLAN B $10,985.40| $16,807.66| $ 27,732.64| $ 49,364.10| $ 87,868.10| $ 192,757.91
PLAN C $ 7,02240| $10,74427| $ 17,728.05| $ 31,555.93| $ 56,169.55| $ 123,220.20
PLAN D $22,908.20| $3504955| $ 57,831.75| $102,940.52| $183,234.12| $ 401,964.13

TOTAL $45,049.00 | $68924.97| $113,726.20| $202,432.64| $360,330.09| $ 790,462.90

Fuente: Elaboracion propia.

10.3. Gastos de administracion.

Los gastos de administracion incluyen los sueldos del personal, uniformes, servicios basicos

prorrateados, mantenimiento y reparaciones, depreciaciones y otros. Los desgloses

correspondientes a sueldos, beneficios sociales, servicios basicos y depreciaciones se

encuentran en el anexo 2. A continuacion el detalle:
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Tabla 7. Gastos de administracion.

CENTRO DE COSTO: ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
PERSONAL

SUELDOS $15,000.00 | $15,750.00 | $16,537.50 | $17,364.38 | $18,232.50 | $ 82,884.47
BENEFICIOS SOCIALES | $ 5,327.50 | $ 5,434.05 | $ 5542.73 | $ 5,653.59 | $ 5,766.66 | $ 27,724.52
UNIFORMES $ 200.00 |$ 20400 | $ 20808 |$ 21224 |$ 21649 |$ 1,040.81
TOTAL $20,527.50 | $21,388.05 | $22,288.31 | $23,230.20 | $24,215.74 | $111,649.80
SERVICIOS BASICOS

ENERGIA ELECTRICA $ 1,440.00 | $ 1,512.00 | $ 158760 | $ 1,666.98 | $ 1,750.33 | $ 7,956.91
AGUA POTABLE $ 240.00 |$ 25200 |$ 26460 |$ 27783 | $ 29172 |$ 1,326.15
TELEFONO $ 240.00 |$ 25200 |$ 26460 |$ 27783 | $ 29172 |$ 1,326.15
INTERNET $ 420.00 |$ 44100 |$ 46305 |$ 48620 | $ 51051 |$ 2,320.77
TOTAL $ 2,340.00 | $ 2,457.00 | $ 2,579.85 | $ 2,708.84 | $ 2,844.28 | $ 12,929.98
GASTOS LEGALES Y

TASAS

PERMISOS DE

FUNCIONAMIENTO $ - $ -1 % - $ - 13 - $ -
TOTAL $ - $ K - $ - |3 - $ -
MANTENIMIENTO Y

REPARACIONES

EQUIPOSDEOFICINA | $ 36000 |$ 36720 | $ 37454 |$ 38203 | $ 38968 |$ 1,873.45
EQUIPO DE COMPUTO

Y COMUNICACIONES $ 600.00 |$ 61200 |$ 62424 |$ 63672 | $ 64946 |$ 3,122.42
TRANSPORTE $ 600.00 |$ 61200 |$ 62424 |$ 63672 | $ 64946 |$ 3,12242
TOTAL $ 1,560.00 | $ 1,591.20 | $ 1,623.02 | $ 1,655.48 | $ 1,68859 | $ 8,118.30
DEPRECIACIONES Y

AMORTIZACIONES

DEPRECIACIONES $ 1,052.00 | $ 1,05200 | $ 1,05200 |$ 7200 |$ 72.00 |$ 3,300.00
TOTAL $ 1,052.00 | $ 1,05200 | $ 1,05200 |$ 7200 | $ 72.00 |$ 3,300.00
OTROS

LIMPIEZA $ 36000 |$ 36720 | $ 37454 |$ 38203 | $ 38968 |$ 1,873.45
SUMINISTROS DE

OFICINA $ 72000 |$ 73440 | $ 74909 |$ 76407 | $ 77935 |$ 3,746.91
TOTAL $ 1,080.00 | $ 1,101.60 | $ 1,12363 | $ 1,146.10 | $ 1,169.03 | $ 5,620.36
TOTAL CENTRO DE

COSTO Y/O GESTION $26,559.50 | $27,589.85 | $28,666.82 | $28,812.63 | $29,989.64 | $141,618.44

Fuente: Elaboracion propia.
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10.4. Gastos de publicidad.

Los gastos de publicidad corresponden a la promocion del producto, a través de los brokers

y revistas especializadas en economia. A eso se afiadird capacitacién continua para los

brokers. El detalle se muestra en la tabla siguiente:

Tabla 8. Gastos de publicidad.

PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
PUBLICIDAD EN
REVISTAS $ 3,000.00 $ 3,060.00 $ 3,121.20 $ 3,183.62 $ 3,247.30 $ 15,612.12
TRIPTICOS $ 1,500.00 $ 1,530.00 $ 1,560.60 $ 1,591.81 $ 1,623.65 $ 7,806.06
CAPACITACIONES | $ 3,000.00 $ 1,000.00 $ 1,020.00 $ 1,040.40 $ 1,061.21 $ 7,12161
TOTAL | $7,500.00 $ 5,590.00 $5,701.80 $5,815.84 $5,932.15 $ 30,539.79
Fuente: Elaboracion propia.
10.5. Flujo de efectivo.
Tabla 10. Flujo de Efectivo.
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTALES
INGRESOS _
Ventas $ 45,049.00 $ 68,924.97 $ 113,726.20 $ 202,432.64 $ 360,330.09 $ 790,462.90
Total Ingresos $ 45,049.00 $ 68,924.97 $ 113,726.20 $ 202,432.64 $ 360,330.09 $ 790,462.90
EGRESOS )
Gastos de
Administracion $ 25,507.50 $ 26,537.85 $ 27,614.82 $ 28,740.63 $ 29,917.64 $ 138,318.44
Q]
Depreciaciones $ (1,052.00) | $ (1,052.00) | $ (1,052.000 | $ (72.00) | $ (72.00) | $ (3,300.00)
Pago de
Siniestros $ 13,514.70 $ 27,569.99 $ 45,490.48 $ 80,973.05 $ 144,132.04 $ 311,680.26
Comisiones en
Venta (Brokers) $ 9,009.80 $ 13,784.99 $ 22,745.24 $ 40,486.53 $ 72,066.02 $ 158,092.58
Gastos de
Publicidad $ 7,500.00 $ 5,590.00 $ 5,701.80 $ 5,815.84 $ 5,932.15 $ 30,539.79
Compra de
Activos Fijos $ 3,660.00 $ 3,660.00
Publicidad Inicial
a Brokers $ 2,000.00
Presentacioén del
Producto $ 3,000.00
Capital de
Trabajo $ 8,514.88
Participacion de
Trabajo. $  (1,730.25) | $ (841.48) | $ 166828 |$ 695169 | $ 6,048.24
Impuestos $ (245119) | $ (1,19210) | $ 2,36340 |$ 984822 |$ 8,568.34
Q]
Depreciaciones $ 1,052.00 $ 1,052.00 $ 1,052.00 $ 72.00 $ 72.00 $ 3,300.00
Total Egresos $ 17,174.88 $ 55,532.00 $ 69,301.39 $ 99,518.76 $ 160,047.73 $ 268,847.76 $ 656,907.65
Flujo Neto Anual | $(17,174.88) | $ (10,483.00) | $ (376.42) | $ 1420744 | $ 42,38491 |$ 91,48233 | $ 133555.25
Flujo
Acumulado $(17,174.88) | $ (27,657.88) | $ (28,034.30) | $ (13,826.86) | $ 28,558.05 | $ 120,040.38

Fuente: Elaboracion propia.
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Segun lo mencionado anteriormente, el detalle de ventas corresponde al nimero estimado

de pdlizas de acuerdo al presupuesto de ventas como consta en la tabla 6. De igual manera

los gastos de administracion se detallaron en la tabla 7. El desglose de las depreciaciones y

la compra activos fijos se encuentra en el anexo 2. La tabla 8 corresponde a los gastos de

publicidad. A los brokers se les paga un valor de comisién por ventas correspondiente al

20% de la prima neta (ventas). Por ultimo, los valores por pago de siniestros son calculados

segun el historial de la empresa, es decir, 30% el primer afio y 40% a partir del segundo

afo.

10.6. Estado de resultados.

Tabla 11. Estado de Resultados.

ANO 1 ANO 2 ARNO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
VENTAS $ 45049.00 | $ 6892497 | $ 113,726.20 | $ 202,432.64 | $ 360,330.09 | $  790,462.90
() COSTODE VENTAS | $ 2252450 | $ 4135498 | $ 6823572 | $ 12145958 | $ 216,198.06 | $  469,772.84
UTILIDAD BRUTA $ 2252450 | $ 27,569.99 | $ 4549048 | $ 80,973.05 | $ 14413204 | $  320,690.06
GASTOS DE
OPERACION $ 3405950 | $ 3317985 | $ 34,368.62 | $ 3462847 |$ 35921.80 |$  172,158.23
GASTOS DE
ADMINISTRACION $ 2655950 | $ 27.589.85 | $ 28,666.82 | $ 28812.63 |$ 29989.64 | $  141,618.44
GASTOS DE
PUBLICIDAD $ 750000 | $ 559000 |$ 5701.80 | $ 581584 |$ 593215 |$ 30,539.79
UTILIDAD ANTES DE
INTERESES E
IMPUESTOS $ (11,535.00) | $ (5,609.86) | $ 11,121.86 | $ 46,344.58 | $ 10821024 | $ 14853183
INTERESES $ - |3 - | - |3 - | - |s -
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS $ (11,535.00) | $ (5,609.86) | $ 11,121.86 | $ 46,344.58 | $ 108,210.24 | $ 14853183
PARTICIPACION DE
TRABAJADORES $ (1,73025) |$ (84148 |$ 166828 |$ 695169 | $ 1623154 | $ 22,279.77
IMPUESTOS $ (2451.19) | $ (1,19210) | $ 236340 | $ 984822 | $ 2299468 | $ 31,563.01
UTILIDAD NETA $ (7,35356) | $ (3,576.29) | $ 709019 |$ 2954467 | $ 6898403 | $ 94,689.04
() 10% RESERVA
LEGAL $ (73536) | $ (357.63) |$  709.02 | $ 295447 |$ 689840 |$ 9,468.90
UTILIDAD A
DISTRIBUIR
ACCIONISTAS $ (661821) | $ (3,21866) | $ 638117 |$ 2659021 | $ 6208563 | $ 85,220.14

Fuente: Elaboracion propia.
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10.7. Evaluacion financiera.

Para el analisis financiero se utilizé el método de TIR y VAN, a continuacion el detalle:

Tabla 12. Entradas operativas.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(+) INGRESOS $ 45,049.00 |$ 68,924.97 | $113,726.20 | $202,432.64 | $ 360,330.09
(-) EGRESOS $ 54,480.00 |$ 68,249.39 | $ 98,466.76 | $159,975.73 | $ 268,775.76
(+) DEPRECIACION | $ 105200 |[$ 1,052.00 |$ 1,052.00 |$ 7200 |$ 72.00
$ (8,379.00) $ 1,727.58 $16,311.44 $42,528.91 $ 91,626.33

Fuente: Elaboracion propia.

Se calcula que la empresa recupera su inversion en tres afios y tres meses, como se

demuestra en la siguiente tabla.

Tabla 13. Método de recuperacion.

INV. INICIAL | $ 17,174.88 |
ENTRADAS OPERATIVAS
ANO 1 $ (8,379.00)
ANO 2 $ 1,727.58
ANO 3 $ 16,311.44
ANO 4 $ 42,528.91
ANO 5 $ 91,626.33

Fuente: Elaboracion propia.

-8,379.00

7,514.86

3 anos

2.120

3 meses

Considerando que el periodo de recuperacion aceptable del proyecto es de 4 afos, se

recomienda su ejecucion del proyecto debido a que el periodo de recuperacion calculado es

menor que el aceptable.
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A continuacién el andlisis segun el calculo de la tasa interna de retorno — TIR y valor actual

neto — VAN.

Tabla 14. Calculo de TIR y VAN.

VAN

ANO FLUJO DETALLE

2015 | $ (8,379.00)

2016 $ 1,727.58

2017 $ 16,311.44

2018 $ 42,528.91

2019 $ 91,626.33
TREMA* 20.00%
VAN $ 60,988.96
INV INIC $ 17,174.88
Proyecto Aceptado $ 43,814.08

Fuente: Elaboracion propia.

*Tasa de retorno minima atractiva

TIR
ANO FLUJO
ANOO | $ (17,174.88)
ANO1 | $  (8,379.00)
ANO2 | $ 1,727.58
ANO3 | $ 16,311.44
ANO4 | $ 4252891
ANO5 | $  91,626.33
TIR 55.22%
Proyecto Aceptado 20.00%

Segun la tabla 14, el valor actual neto es positivo y la tasa interna de retorno es mayor al

costo de oportunidad. Por lo tanto, se recomienda la ejecucién del proyecto por el método

TIR y VAN.

10.8. Punto de equilibrio.

Tabla 15. Punto de equilibrio en los 5 afios.

DATOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS FIJOS 33,007.50| 32,127.85| 33,316.62| 34,556.47| 35,849.80
COSTOS VARIABLES | 22,524.50| 41,354.98| 68,235.72|121,459.58 | 216,198.06
VENTAS TOTALES 45,049.00| 68,924.97|113,726.20 | 202,432.64 | 360,330.09

PE. $ = 66,015.00| 80,319.63| 83,291.54| 86,391.17| 89,624.49

Fuente: Elaboracion propia.

El punto de equilibrio calculado en doélares indica que con ingresos inferiores a $66.015,00
en el afio 1, $80.319,63 en el afio 2, $83.291,54 en el afio 3, $86.391,17 en el afio 4 y

$89.624,49 en el afio 5.

El punto de equilibrio calculado en porcentaje indica que de los ingresos totales en el afio 1

el 146,54% es costo.

P.E. % = 146,54
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CONCLUSIONES

ACE Seguros es una empresa con amplio posicionamiento en el mercado
ecuatoriano. Ofrece servicios con precios accesibles al cliente final: empresarios de
pequefias y medianas empresas. Cuenta con una red de brokers y agentes quienes
mantienen la relacién directa con el cliente final y son los encargados de vender los
servicios de la empresa.

El andlisis FODA indica que la empresa ACE Seguros cuenta con més fortalezas y
oportunidades, por lo tanto, se espera que el rendimiento del nuevo producto sea
positivo para la aseguradora.

La mayoria de las microempresas, con un 88,48%, opinan que todo negocio debe
contar con un seguro contra incendio y responsabilidad civil. Este resultado
demuestra que la mayoria de las empresas estan conscientes de los riesgos de un
siniestro, asi como de la seguridad de las personas involucradas en el negocio, tanto
empleados como clientes.

Un gran porcentaje, el 68,59% carece del mencionado seguro; en este sentido, se
presenta un mercado potencial insatisfecho.

Los eventos mas comunes son las inundaciones, seguido de los incendios y
vandalismos en igual medida.

La gran mayoria de microempresas, con un 91,36%, estan dispuestas a pagar un
valor monetario por un seguro contra incendio y dafos a terceros.

Los resultados de la investigacion de mercado son positivos. Por una parte, se
observa que existe demanda y que la oferta no es significativa con respecto al
servicio especializado para empresas pequefas. Por otro lado, se percibe que los
duefios de las pequefias empresas estan conscientes de los riesgos de incendio y
dafos a terceros a los que estan expuestos.

El nuevo producto es de facil comercializacion, orientado para que todos los
comerciantes interesados puedan adquirirlo a precios competitivos.

La inversion inicial esta compuesta por activos fijos, activos diferidos: publicidad
inicial dirigida a los brokers y un evento de presentacion del producto; y capital de
trabajo para tres meses, $17,174.88

El analisis financiero indica que el proyecto es viable, con una inversion inicial de
$17.174,88 ddlares incluyendo el capital de trabajo para 3 meses, con una alta
rentabilidad del 55,22%, obteniendo ganancias a partir del cuarto afio de
funcionamiento. Manteniendo los costos operativos y de servicios de la aseguradora

no se incrementaran los gastos.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda seguir adelante con el proyecto debido a que los resultados del
estudio de sensibilidad financiera son sumamente positivos.

Mantener las buenas relaciones con los brokers ya que son quienes mantienen la
relacion directa con los clientes finales.

Capacitar constantemente a los brokers con respecto a los servicios disponibles por
parte de la empresa.

Aprovechar las alianzas estratégicas que mantienen los brokers con camaras y
gremios de pequefas y medianas empresas para ofrecer los servicios de ACE.
Continuar invirtiendo en publicidad en revistas de economia y finanzas reconocidas
a nivel nacional.

Implementar el plan de negocios como plan piloto para la ciudad de Guayaquil,
segun el resultado que se obtenga logrando las metas propuestas, expandirlo a las
otras ciudades.

fijos.

Dar el mejor servicio de entrega a tiempo de las pélizas a los clientes

Estar en constante investigacion de los productos nuevos de las aseguradoras
Mantenerse actualizado de las necesidades de los clientes pymes

Se recomienda que el producto sea actualizado semestralmente segun las
necesidades que se presenten en el mercado.

Que la planificacién estratégica sea implementada, considerando la mision y vision
de la empresa.

Realizar un diagnostico a corto y mediano plazo para la implementacion del plan de

negocio planteado en la presente investigacion.
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ANEXOS

Anexo 1. Formulario de encuesta.

1. ¢Cree usted que todo negocio comercial deba tener un seguro contra
incendio y responsabilidad civil en la ciudad de Guayaquil? Sl
NO

2. ¢Tiene seguro contra incendio y responsabilidad civil (dafios a terceros) su

negocio? SI NO

3. ¢Alguna vez su negocio ha sufrido de un evento que haya afectado sus

activos? Sl NO
4. Sisu respuesta es “Sl”, por favor indique qué tipo de evento:

a. Incendio

b. Inundacion

c. Vandalismo

d. Explosién de gas

e. Otro, especifique:
5. En el desarrollo normal de su negocio, ¢ha tenido un accidente que haya

afectado a terceras personas fisica 0 materialmente?
Sl NO

6. ¢Pagaria un valor monetario por un seguro contra incendio y dafios a

terceros para cubrir su negocio contra posibles perjuicios que pueda sufrir?
Sl NO

7. Sisurespuesta es “SI”, por favor indique el valor anual:

a. Entre $30y $50 con un valor asegurado entre $1.000y $3.000

b. Entre $51 y $100 con un valor asegurado entre $3.001y $5.000

c. Entre $101 y $200 con un valor asegurado entre $5.001 y $8.000
d. Entre $201 y $500 con un valor asegurado entre $8.001 y $15.000
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Anexo 2. Desglose de gastos de administracion.

2 | Key Account Manager $450.00 $ 900.00 $ 900.00 $ $ 797.85
1 | Asistente Operativo AO $350.00 $ 350.00 $ 350.00 $ $ 310.28

Key Account

2 | Manager 75.00 | $ 2833 | $ 3750 | $ 91.35 $ 307.18
Asistente

1 | Operativo 29.17 | $ 2833 | $ 1458 | $ 35.53 $ 136.78

ENERGIA
ELECTRICA 1,440.00 1,512.00 1,587.60

AGUA POTABLE 240.00 252.00 264.60
TELEFONO 240.00 252.00 264.60
INTERNET 420.00 441.00 463.05

1,666.98 1,750.33
277.83 291.72
277.83 291.72
486.20 510.51

$
$
$
$

CUADRO DE ACTIVOS FIJOS POR DEPARTAMENTO
ACTIVOS FIIOS CANT.| CODIGO1 | CODIGO3 |V.UNITARIO| V.TOTAL
0 EC GERENCIA | S - S -
s -
COMPUTADORAS 3 EC COMERC S 800.00 | § 2,400.00
IMPRESORAS
MULTIFUNCION 3 EC COMERC S 180.00 | §  540.00
TELEFONOS 3 EQ COMERC S 40.00 | s  120.00
SILLAS EJECUTIVAS 3 MU COMERC S 40.00 [  120.00
ESCRITORIOS 3 MU COMERC S 100.00 | §  300.00
SILLAS ESTANDAR 6 MU COMERC S 30.00 | §  180.00
$ 3,660.00
$ 3,660.00
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CUADRO DE DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS FIJOS

ACTIVOS FIJ0S % DEPREC. |ANOS| DEPREC.1 | DEPREC.2 | DEPREC.3 | DEPREC.4 | DEPREC.5
0% 0 S - S - S - S - S -
$ = g = g = |s = kg =
COMPUTADORAS 33% 3 S 80000 |s 800.00(s 800.00|S - S -
IMPRESORAS
MULTIFUNCION 33% 3 S 180.00 | § 180.00 [ § 180.00 | § = 3 =
TELEFONOS 10% 10 [s 1200 s 1200 | S 12.00 | S 12.00 | § 12.00
SILLAS EJECUTIVAS 10% 10 [s 1200 [ s 1200 | s 1200 (s 1200 | S 12.00
ESCRITORIOS 10% 10 |[s 30,00 | S 30.00 | S 30.00 | § 30.00 | s 30.00
SILLAS ESTANDAR 10% 0 |s 18.00 [ § 18.00 | § 18.00 [ S 18.00 [ § 18.00
$1,052.00 | $1,052.00 | $1,05200 | $§ 7200 | % 7200
$1,052.00 | $1,05200 | $105200 |$ 7200 |$ 7200
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