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“PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIOS PARA CAPTACION DE CLIENTES ON
LINE DE UN BROKER DE SEGUROS.”

Resumen Ejecutivo

Las estrategias de marketing digital serdn implementadas para lograr captar
clientes potenciales en internet. Las estrategias de comercializacion que utilizan son
mediante referidos 0 mediante previa cita con distintas empresas y personas naturales.
Sin embargo, al no tener una pagina web las personas no identifican la marca ni logran

conocer los beneficios de un broker de seguros.

El circulo de referidos se agota y al ser muy pequefio y poco efectivo nace la

idea de captar clientes que estén interesados en los servicios de un broker de seguros.

Teniendo el problema, Provenseg desarrollard una pagina web en donde las
personas interesadas puedan tener acceso a una comunicacion on-line y tener acceso a
un cotizador virtual en donde las personas podran cotizar los costos de las pélizas de

vehiculos a través de la pagina web.

Los representantes de la empresa Provenseg estan conscientes de que, para ganar
presencia en el medio digital, necesitan estar presentes en Redes Sociales y tener una
pagina web para poder ser contactados. Por lo que para ello, se realizara un plan de
Marketing Digital junto con la contratacion de un desarrollador web el cual se encargara

de elaborar los disefios y de proporcionar soporte para constante actualizacion.

El valor requerido para la implementacion de este proyecto es de USD$3500
(tres mil quinientos dolares americanos) por la pagina web mas el costo del cotizador

on-line y su community manager.



El total de este monto sera financiado mediante crédito bancario con una tasa de
11,28%1 a 5 afios plazo. Para las ventas se estimG con un crecimiento de 5%, un
porcentaje mayor a la inflacion, y para los costos se estimo un crecimiento de 3,2%

valor estimado de inflacion para el cierre del afio 2014.

Tomados todos estos datos, se pudo evidenciar la rentabilidad del proyecto; con
una tasa TIR de 26% en el escenario conservador, y una TIR de 41% en el escenario
optimista. En el caso de VAN, en ambos escenarios fue mayor a cero, por lo que se

determina la factibilidad econdmica del proyecto.




2 Justificacion

La agencia asesora de seguros, PROVENSEG CIA. LTDA., ofrece sus servicios
desde hace 30 afios en todos los ramos que avala la superintendencia de compafiias en el
pais como Broker de seguros. Esta empresa se encuentra ubicado en la ciudad de
Guayaquil y al momento se encuentran en transicion, se ven en un escenario en donde la
tecnologia y las plataformas que ofrece internet no estdn siendo utilizado como
herramientas de comercializacion para abrir nuevos mercado y generar mayor

publicidad para la compafiia..

En este siglo 21 en donde las transacciones para comprar bienes y /o servicios ya
son digitales brindan practicidad y ahorro de tiempo en el dia a dia tan apurado que se
vive, en donde las personas acceden a las redes sociales, se enteran de una marca y se
crea el efecto viral. El interés es desarrollar e implementar estrategias de marketing
digital surge porgue se busca abrir diferentes mercados, ver nuevas oportunidades de
relaciones laborales Lograr presencia de marca antes los individuos interesados en

adquirir un servicio via on line.

Actualmente, la empresa en mencion no cuenta con una estrategia de marketing digital,
dado este escenario la compafiia busca implementar estrategias que logren posicionar a

la marca y que el resultado se proyecte a largo plazo.



4 Problema

Basandose en que el Broker de Seguros busca incrementar la produccion del
departamento comercial, y en la actualidad la compafiia no cuenta con estrategias de
marketing ni de comercializacion digital. Se considera que para lograr el objetivo se
espera implementar y desarrollar un plan de marketing para lograr una O6ptima

aproximacion a potenciales clientes y lograr un crecimiento a largo plazo.

Se realizara un analisis muestral de las personas que vivan en el km 1 via a
Samborondon, sector Puntilla, que cumplen con el nivel socio econémico y abordando
preguntas claves para poder describir y analizar como las personas buscan y desean al
momento de la contratacion de una pdliza de seguros para vehiculos. Al tratarse de un
intangible, este servicio solo puede ser medido al momento de utilizarlo, lo que se quiere
descifrar es que o quien o en base a que, un individuo se decide por la contratacion de una

poliza de seguros.

Los resultados que arrojen esta metodologia de la investigacion del mercado,
indicara las preferencias de los consumidores de los servicios de las aseguradoras y se
podra a través de estos datos conocer a los clientes potenciales tener la suficiente
informacion para elaborar, desarrollar estrategias que serviran para que la compafia
Broker de Seguros logre implementar un plan de marketing para poder ejecutarlo y que le

genere un crecimiento en su cartera de clientes.



5 Objetivo General

Crear una pagina web que conecte a personas interesadas en adquirir seguros
para vehiculo que le permita captar clientes potenciales que requieran servicios de un
broker de seguros y medir la viabilidad del proyecto dentro del km 1 via a

Samborondon sector la puntilla.

5.1 Objetivos especificos

e Determinar la aceptacion de las compras y asesorias via web sector asegurador
en el km 1 Via a Samboronddn sector puntilla

e Desarrollar estrategias de comercializacion y Mkt digital

e Determinar la rentabilidad de la implementacion de estrategias de captacion de

clientes para una empresa broker de seguros.

6 Misiony vision

6.1 Misién

Provenseg provee seguridad, respaldo y proteccion a nuestros clientes, contando
con profesionales capaces de brindar un excelente servicio para gestion de riesgos.
Canalizando los siniestros de reclamos de manera agil y oportuna procurando ofrecer a
los clientes un servicio de primer nivel. Contando con el respaldo de las mejores

compafiias de seguros mas solventes en el pais.



6.2 Vision

Convertirse a largo plazo, como una compafiia asesora de seguros lider en la
ciudad de Guayaquil ofreciendo atencion personalizada comprometida con calidad en

servicio a sus clientes.

7 Metas

e Incrementar en un 10% las ventas de seguros de vehiculo en el primer
semestre.

e Generar posicionamiento de la empresa en el ramo de seguros de vehiculos.

e Generar nuevos seguros de vehiculos a través del cotizado ron line

e Incrementar porcentaje de comisiones al 10% en el primer afio de

funcionamiento de las estrategias de ventas on line.

¢ Viabilidad Legal

La compafiia asesora de seguros denominada Provenseg es compafiia limitada,
la empresa ya existe, por lo tanto no se tendra que crear la compafiia, este plan de
negocios sera aplicado como una linea paralela a las estrategias de comercializacién ya

existentes.



8 Awnalisis de mercado

8.1 Analisis PESTAL

8.1.1 Politico

Los impuestos, aranceles y medidas restrictivas actualmente afectan al pais para
bienes importados de primera necesidad, maquinarias y linea blanca.

Segun la nueva reforma de la junta bancaria del Ecuador el proyecto de ley del
codigo organico monetario y financiero dispone con caracter urgente que el capital
minimo para la constitucién legal de las compafiias de seguros serd de $8 millones de
dolares y para las re asegurados de $13 millones de ddlares, en el caso que compafiias
de seguros operen como reaseguradoras el capital seria de 13 millones también (Rivera,
2014).

Esta nueva normativa, afectara a muchas compafiias de seguros que no cuentan
con el capital necesario segun la nueva ley, por ende las que no cumplen con la

resolucion, debera fusionarse o se verian obligadas a cerrar sus operaciones.

8.1.2 Econdmico

En el afio 2015 el comité de comercio exterior COMEX ha establecido una
nueva regularizacion para la importacion de vehiculos en el pais, cada vez los
concesionarios pueden traer menos automotores al pais.

Esta politica econdmica afecta por afiadidura a la industria de seguros ya que
mientras menos vehiculos se importen, baja la demanda de los seguros a nivel nacional.
Por lo tanto, las personas tendran menos acceso a comprar autos por las altas tasas de

importacion.
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Segun indica el articulo escrito en la revista gestion, "La Resolucion nimero 66
del COMEX limito la importacién de autos, esto significa casi una disminucion de 30%

de unidades” (Melendez Sanchez, 2013).

8.1.3 Social
En el &mbito social Tendra un alto impacto ya que la situacién econémica actual
ha generado incertidumbre y mal estar entre los individuos, dado este escenario el

comportamiento de consumo de las personas podria decaer.

8.1.4 Tecnoldgico
El desarrollo tecnoldgico cada vez crece de manera sostenida, existe nuevas
plataformas virtuales, aplicaciones web, cada vez crece la navegacion a través de

internet. Existen mejor conectividad y ancho de banda para los consumidores.

8.1.5 Ecoldgicos
El proyecto de implementacion de estrategias digitales no tiene impacto
ambiental ya que todo se lo manejara de manera virtual y no interfiere con

contaminacion del medio ambiente en ningun aspecto por el cual se lo analice.

8.1.6 Legal
La Superintendencia de Bancos y Seguros define al “Seguro” como un contrato
mediante a través del cual una de las partes, el asegurado, recibe a cambio del pago o

una prima, a la indemnizacién por parte del asegurado, dentro de los limites convenidos,
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de una pérdida o un dafio producido por un acontecimiento incierto; o a pagar un capital

0 una renta, si ocurre una eventualidad prevista en el contrato.

8.2 Anadlisis FODA

8.2.1 Fortalezas
e Experiencia en el negocio de ventas intangibles, con trayectoria en el
mercado asegurador.
e Atencion personalizada en el servicio pre-venta y post-venta.
e Experiencia empresarial y gerencial.

e Presencia de Talento Humano preparado y calificado.

8.2.2 Oportunidades
e Alianzas estratégicas que permitan general el efecto viral a la empresa.
e Amplio mercado

e Acceso sencillo y rapido para los clientes potenciales.

8.2.3 Debilidades
e Falta de experiencia en manejo de cotizaciones online

e Desconociendo de las personas sobre lo que hace un broker de seguros

8.2.4 Amenazas
e Gran posibilidad que aparezcan nuevos broker de seguros ofreciendo sus

servicios para asegurar vehiculos.

12



e Podria existir alta demanda de personas que soliciten visitas personalizadas

y la persona encargada de visitar a clientes no se abastezca.

8.3 Analisis de Ofertay demanda

8.3.1 Oferta

Se defini6 como oferta la contratacion y asesoria de polizas de vehiculos de
manera digital a través de una pagina web. Mediante seleccion aleatoria de personas que
cumplan los rangos de edades y nivel de ingresos aptos para aplicar a este tipo de
servicios se realizd una encuesta, para determinar datos cualitativos, que permitan

realizar el analisis de la viabilidad y aceptacidn del proyecto y servicio para la empresa.

8.3.2 Demanda

Segun el censo del 2001, realizado por el Instituto Ecuatoriano de Estadistica y
Censos (INEC), la poblacion urbana de Samborondoén era de 11.030 personas, diez afios
después, segun el censo 2010 la cifra se increment6 a 42.637 y poco a poco la zona se
ha tornado en una especie de ciudad que cuenta con 134 urbanizaciones cerradas con
guardiania privada, 10 centros comerciales, unos 150 restaurantes y 17 centros de

estudios (colegios, universidades y academias de idiomas).

Segmentando esta poblacion, para su analisis, se defini6 como demanda a las
personas entre 25 a 40 afios de edad que posean vehiculo propio y que utilicen el

internet como motor de busqueda para nuevos productos o servicios.
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Utilizando estas variables en la formula de muestreo se puede determinar el
namero de encuestados que se requieren para el plan. Se utilizara la formula estadistica

de muestro aleatorio simple para poblaciones finitas (Figura 1).

o mEH®@)
(ED)(N - 1) + (Z%)(P)(Q)

Figura 1. Formula de muestreo aleatorio para poblaciones finitas
Fuente: Hernandez Sampieri, Roberto y Otros. Metodologia de la Investigacion Editorial
McGraw Hill, afio 2003.

Siendo:
n =tamafo de la muestra
N = poblacion total
Z = Nivel de confianza = 1.64
P = Proporcién a favor
Q=1-P
E =error (10% = 0,05)

Teniendo como resultado:

n=__ (42637) (1.64%) (0.5) (1-0.5)
(0.10%)(42637-1) + (1.64%)(0.5)(1-0.5)

n= 2866912
114,62

n = 250,13 encuestas

8.3.3 Resultados de la encuesta

Se realizaron 250 encuestas en el centro comercial Rio centro Entre Rios,
considerando la primera pregunta, si viven en el sector y asi analizar solo a quienes sean

de la zona de la Via a Samborondon, y los resultados son los siguientes:

e EI96.79% de los encuestados aducen que utilizan internet para buscar productos

Y Servicios nuevos.
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e Del 100% de encuestas el, 36.14% ingresa por estudios, el 41.37% ingresa por
enterarse de noticias y el 97.19% para buscar informacién general.

o EIl 84.34% de las personas encuestas buscan nuevos proveedores a través del
internet.

e EI 68.83% de los encuestados dicen tener poliza de seguros para su auto.

e EIl 72.02% de las personas encuestas contestaron que les gustaria encontrar en
internet un brdéker de seguros en donde los pueda asesorar para siniestros y
eventualidades con sus vehiculos.

e EI 72.03% de los encuestados contesté que les gustaria contratar polizas de
manera digital.

e EI 53.16% de los encuestados aducen que el factor decisivo de compra para una
poliza de vehiculos son los beneficios, seguido por el precio con un 25.11% .

e EI57.61% de personas desconoce los beneficios de contratar sus pélizas a través
de un broker de seguros.

e EIl 31.73% de los encuestados si conocen paginas web en donde se oferten
opciones de polizas de vehiculo con distintas compafiias de seguros. Y el

68.27% no tiene conocimiento.

8.4 Mercado Objetivo

Para efecto del proyecto se determinaron los siguientes mercados objetivos:
e Hombres y mujeres de 25 a 40 afios de edad.
e Hombres y mujeres que utilicen internet para buscar nuevos productos y
servicios
e Hombres y Mujeres que posean vehiculo propio, o que esten dispuesto a
comprar uno durante este afio.
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9 Marketing Estratégico
9.1 Anadlisis de las 4ps

9.1.1 Descripcion del servicio

El proposito del plan de negocios es crear una pagina web en donde
virtualmente los clientes potenciales puedan acceder a cotizar el seguro para sus
vehiculos de manera digital.

Esta pagina web tendra diferentes opciones de compariias de seguros para
cotizar vehiculos. Lo cual permitira comparar precios y beneficios de la pdliza a
contratar.

Esta pagina web esta dirigida para personas entre los 25 a los 40 afios de
edad que tengan vehiculo propio, que utilicen internet para buscar nuevos
productos o servicios Yy que estén interesados en asegurar vehiculos.

La pagina web y su cotizador se manejaran de la siguiente manera:

1. Las personas que deseen cotizar un seguro de vehiculo deberéan ingresar

a la pagina web y registrar sus datos personales. Sus nombres, nimero
de contacto, y correo electronico.

2. Una vez ingresados los datos personales, Deberan sefialar, marca,

modelo y afio del vehiculo a cotizar.

3. La cotizacion del seguro del vehiculo le llegara directamente al correo

que registro online.

4. Un asesor se pondra en contacto con el cliente potencial para ofrecerle

sus servicios y darle a conocer el beneficio de asegurar su auto a atreves

de un brdker de seguros.

17



9.1.2 Precio
El costo del seguro va a variar segin la compafiia de seguros. Este varia entre

2.9 al 3.7% dependiendo marca, afio y modelo del vehiculo a cotizar.

9.1.3 Plaza
Todo el servicio serd on-line, su plaza de venta sera el lugar donde se encuentre

cada cliente desde su computadora y en donde lo visitara el asesor.

9.1.4 Promocién
La estrategia de marketing digital se elabord proyectando conseguir 120 nuevos

negocios en el primer afo de la camparia digital.

9.1.4.1 Actividades promocionales
e Las actividades para promocionar este servicio digital seran los patios de
vehiculos de segunda mano, mailing dirigido al grupo objetivo.
e Contaremos con anuncios pagados en google, y en Facebook para generar ruido

de la marca y captar personas interesadas en contratar el servicio.

9.1.4.2 Activaciones por las personas registradas

Las personas que han dejado sus datos en la pagina web podran Compartir y
recomendar la pagina a sus amigos y entran a un sorteo de érdenes de canje para
mantenimiento vehicular.

Se entregara articulos promocionales con la marca de la empresa (Block de
notas, cuadernos y cubre parabrisas anti solares y cubre ventanas) a los potenciales

clientes que tengan visitas coordinadas a través de la pagina web.

18



9.1.4.3 Distribucién de premios
e En el primer trimestre de realizar un sorteo en donde se entregaran 3 érdenes de
canje para cambio de aceite.
e En el segundo trimestre se sorteara 5 revisiones de kilometraje a partir de los
20.000 kilometros.
e En el tercer trimestre se sorteara 10 cupones para lavado en seco a los clientes

ganadores.

9.1.4.4 Marketing Digital
Se realizaran la primera campafa anual en google y Facebook para generar

ruido publicitario, adicional, se realizara mailing masivo dirigidos al grupo objetivo.

9.2 Estrategias de diferenciacion

Las estratégicas comerciales tradicionales, como referidos, agendar visitas a
empresas Yy clientes individuales, hacer llamadas de una base de datos muchas veces no
conseguian el retorno efectivo que se espera. Dado este escenario, la creacion de una
pagina web donde proporcione asesoria personalizada, si el cliente desea puede agendar
un visita en el lugar de su preferencia y el plus de compra online sera un canal directo

para personas que estan interesadas en contratar un servicio.

9.2.1 Acciones de promocién
e Contar con la disponibilidad de coordinar visitas a domicilio (lugar de
preferencia ) para explicar mas del servicio a contratar y explicarles por qué es
bueno utilizar un intermediario de seguros, a estas personas se les proporcionara
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tarjeta de presentacion de la compafiia para que puedan recurrir a la compafiia en
caso de necesitar ayuda inmediata.

e Una vez contratado el servicio, se hara un seguimiento post venta para incentivar

la fidelizacion con el cliente

e Se Registrara fechas importantes como cumpleafios para hacerle llegar a los

clientes un detalle por su onomastico.

9.2.2 Canal de distribucién

Los canales de distribucion que se utilizaran seran la pagina web, redes sociales

y google.
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10 Analisis Operativo

10.1 Localizacion y descripcidon de operaciones

La empresa estd ubicada en el Km 1 de la via a Samborondén, en la Cdla.
Entre Rios Av. 5ta Plazoleta 12 villa 9 la compafiia contara con un espacio de 50 mt2
equipadas con 4 computadora portétiles que utilizaran los ejecutivos de atencion al

cliente, un teléfono PBX mas los suministros de oficina.

Localizacién: por Google Maps

10.2 Desarrollo de la pagina web

El programador y disefiador grafico desarrollarda una pagina web bajo los
parametros actuales de disefio y navegacion amigable, que tenga el disefio que acoplara

a la navegacion a través de un movil o dispositivos electrénicos.
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El programador se tomard 2 meses aproximadamente en desarrollar la pégina

web con un cotizador inteligente que cobrard $3500 por el proyecto.

10.3 Diagrama de flujo de Procesos.
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10.3.1 Tiempo de respuesta
El proceso no pude tomar mas de 48 horas desde que el cliente hace contacto

con la empresa o realiza la cotizacion de su seguro desde la pagina web.

Un asesor se debera comunicar con el cliente y realizar la Illamada de contacto

para agendar la cita y realizacién de la compra del seguro.

Los agentes asesores de ventas luego realizardn el seguimiento de compra y

postventa de sus clientes.

En caso de que la venta no se concrete. ElI correo del cliente potencial quedara
registrado en la base de datos para enviar datos y notas de interés del mercado

asegurador.

10.3.2 Recursos Humanos

La empresa aseguradora ya cuenta con su personal tanto administrativo como comercial,
para realizar sus operaciones. El personal que se agregara a la empresa sera el
webmaster y/o community manager que sera encargado de manejar la nueva area de

marketing digital creado para la empresa.

El personal de ventas encargado de receptar todas las solicitudes diarias a través del
portal web es clave para la aproximacion del cliente. Este debe estar altamente
capacitado para cubrir todas las dudas que el cliente potencial pueda llegar a realizar al

asesor.

El web master serd la persona idonea de actualizar la pagina con cifras del mercado

asegurador, promociones y poner un ranking de vehiculos mas cotizados al dia.
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Absolutamente todo el personal debe poseer las siguientes caracteristicas aplicadas a su

posicion en la empresa:

Organizacion

Habilidades de negociacion

Atencion orientada al Servicio.

Liderazgo
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11 Analisis Financiero

11.1 Inversion

La inversion inicial considera los costos necesarios para la implantacion del plan de
desarrollo del Broker Online, pero debido al modelo de negocio y servicios que ofrece,
no posee ninguna clase de proceso productivo, por lo tanto, la inversion se basa solo en
la valoracién de las inversiones de los activos fijos necesarios, junto con el personal
idoneo para poner en funcionamiento el Broker Online. El total de las inversiones se

muestra a continuacion en el cuadro 11.1

Cuadro 3.1: Inversion Inicial

DESCRIPCION VALOR

Disefio de pagina web, creacion y

mantenimiento anual $ 2800.00
Sistema cotizador $ 700.00
1 Equipo de Computacion $ 700.00
TOTAL $ 4260.00

11.2 Capital de trabajo

Este rubro incluye al personal preciso y capacitado para que el proyecto funcione
correctamente considerando que para la toma de decision se analiza el salario, el grado
especializado propuesto para el cargo, la situacion laboral del mercado, leyes y
obligaciones laborales. El personal que se agregara a la empresa sera el webmaster y/o
community manager que sera encargado de manejar la nueva area de marketing digital

creado para la empresa. El valor del capital de trabajo del plan de desarrollo para la
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empresa comprende el sueldo correspondiente al primer mes de trabajo del personal que

asciende a USD $ 400,00.

11.3 Presupuesto de Ventas Proyectadas

Las ventas del proyecto corresponden principalmente a las comisiones que
recibiran los agentes del broker de seguros y con las compafiias de seguros que se
trabaje en el cotizador en linea, esto es una vez que el cliente haya tomado la decisién

de que comprara el seguro para su vehiculo.

Para estimar el valor del seguro de vehiculo, debemos mencionar que el cliente
ingresara a la pagina web, luego realizard y aceptara la cotizacion solicitada. Seguido
por el contacto inmediato del agente broker, para realizar la inspeccion del vehiculo a
asegurarse y el pacto de firma del contrato con la compafiia de seguros que emitira la
poliza, bajo las condiciones generales y particulares de la p6liza de vehiculo. Luego de
esto la compafiia de seguros emite la facturacion por el monto de la péliza y la cobertura
que se hayan contratado y procede a realizar el detalle del valor de la comisién que

recibira el agente asesor de seguros.

Luego de la deduccion de la prima neta del vehiculo, lo cual es un porcentaje, que

deberéa pagar el cliente asegurado, se le deben sumar los siguientes impuestos:

¢+ Superintendencia de Bancos que es el 3.5% del valor minimo de la prima
Neta.

+« Seguro campesino que corresponde al 0.5% Seguro Social campesino no
retenido entre 2001 - 2007

¢+ Valor por Derecho de Emision (valor variable segin la compafiia de

seguros); y,
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+« Impuesto al Valor Agregado que es el 12%.

¢+ Otros Cargos

Finalmente, el agente broker recibe un valor de la comision de la venta de la
poliza, que se calculara sobre el valor de la prima Neta ; antes de impuestos y es un

porcentaje que depende del monto asegurado del vehiculo.

Como ejemplo, se puede mencionar el valor asegurado de $ 30.000,00 por
concepto de un vehiculo Chevrolet Luv D-Max 4x4, afio 2014 con el 3.7% de tasa que
nos da una prima Neta de US$ 1,110 mas el 3.5% de impuesto de la Superintendencia
de Bancos y Seguros se calcula en base al valor de la prima NETA es US$ 38,85, mas
el 0.5% de seguro campesino de US$ 5.55 més $5,00 de Derecho de Emision de péliza
de vehiculo. Finalmente, se obtiene el 12% del IVA de la sumatoria total, dando un

valor total de US$ 1,284.85.

Tabla 1
Ejemplo del valor de la comisién de la prima de un vehiculo por afio Calendario.

Valor Asegurado $ 30.000,00
Tasa 3.7% $ 1.110,00
SuUper de Bancos y Seguros 3,5% $ 38,85
Seguro Campesino 0,5% $ 5,55
Derecho de Emisién $ 5,00
Subtotal $ 1.159,40
IVA (12%) $ 139,13
TOTAL $ 1.298,53

Y para poder definir los ingresos del bréker de seguros, se calcula el 20% de la

prima Neta antes de impuestos como comision.

27



Tabla 2
Ejemplo del valor de la comisién de la prima de un vehiculo por afio

Prima Neta $1.110,00
Comision $ 222,00

La empresa Provenseg actualmente trabaja con 14 aseguradoras, entre ellas de
vehiculos, médicas, seguros de vida. Por lo que, tomando en consideracion los 30
empleados con los que cuenta la empresa y que deben vender el 60% polizas de seguro
de vehiculos, segin su estados financieros declarados al afio 2014, y se pueden
considerar los siguientes ingresos por comision por polizas de vehiculos, considerando

las ventas a través del cotizador on-line.

Luego introduciendo el cumplimiento del objetivo financiero de incremento de
venta de polizas de seguro de vehiculos del 20% anual (10% semestral). Esperando asi

que esto represente al menos 50% o mas de las ventas anuales de la empresa.

Tabla 3
Ingresos totales anuales de las pélizas vehiculares

TIPO DE

POLIZA:

Vehicular $ 43.698,60 | $ 52.438,32 | $ 62.92598 | $75511,18 | $90.613,42

11.4 Presupuesto de Costos y Gastos Proyectados

En el rubro de Gastos Administrativos se podran observar los gastos por sueldos,
depreciacién de equipos y muebles de oficina, gastos de suministros de oficina y
mantenimiento de equipos, los gastos de mantenimiento de los equipos el cual sera el

2% del valor de compra de los activos.
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Se ha organizado un evento de inauguracion para los empleados de la empresa en
la que se ofrecerd el servicio con una fiesta en el Hotel Hilton Colon de Guayaquil en el
Salon Isabela para el lanzamiento del producto, se presentara las caracteristicas del
producto, también se realizara la entrega de revistas y folletos en los que se mostraran
todos los beneficios y condiciones particulares y generales del producto. Ademés de
esto se dara a conocer los diferentes premios a los que se pueden hacer acreedores los
beneficiarios de las polizas por cortesia, cuando contraten una péliza de seguros. En el
rubro de Gastos de Ventas se detallardn todas estas inversiones como se muestra en la

Tabla 1.

Tabla 4
Gastos de ventas proyectos del Broker on-line

GASTOS DE VENTAS

Afol Aflo 2 Afto 3 Aflo 4 Ao S
Comisiones anuales S 239760 $ 263736 | $ 2901,10 ' $ 319121 § 3.510,33
Publicidad anual 5 9.600,00 $ 9.600,00 35 9.600,00 $ 560000 S $.600,00
TOTAL G. VENTAS $ 1199760 $§ 1223736 $§ 12501,10 $§ 12.791,21 $§  13.110,33

11.5 Préstamo Bancario y Amortizacion

Actualmente la empresa se encuentra en un estado de préstamos bancarios nulos o
cero. Y ademas, se considera como un rubro de poca o baja inversion, la creacion del
“Broker on-line”, que se decidi6 no realizar ninglin préstamo bancario, y financiarlo con

los propios ingresos de la empresa.

11.6 Estado de Resultados

El Estado de Pérdidas y Ganancias o de Resultados muestra los ingresos
operativos por concepto de comisiones generadas y ganadas por la venta de las pélizas

de seguros principalmente las de vehiculos. También se puede observar los gastos
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administrativos. En los gastos de ventas representan los valores de gastos en publicidad

correspondientes a la impresion de folletos y ademas de premios.

Los gastos generales incluyen los valores por depreciaciones de equipos y
muebles de oficina. Finalmente incluye los impuestos del 15% de Participacion de
Utilidades a los Trabajadores y el Impuesto a la Renta con el 25%. El Estado de
Pérdidas y Ganancias se muestran en la tabla 2.

Tabla 5
Estado de Resultados

WVEMTAS 5 79.920,00 | 5 B7.912,00 5 9670320 5106.373,52  5117.010,87
-] Costo de Venta $ (7.206,40) $ (7.206.40) $ (7.20640) § (7.206,40) $ (7.206,40)
(=) Utilidad Bruta S 7271360 5 BOFOSE0 5 B9.49680 5 9916712 5109.804.47
(-] Gastos Administrativos £(59.800,52) &(57.800,52) 5(57.800,52) 5(57.800,52) 5(57.800,52)
-] Gastos de Ventas $(11.997,60) $(12.237,36) $(12.501,10) $(12.791,21) $(13.110,33)
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 5 915,48 5 10.,667,72 5 19.195,18 & 23857539 5 38.853,63
[-) Gastos Financieros 5 - 5 - 5 - = - 5

(=) VAIT 4 91548 % 10GG7.72 5 1919518 & 2857539 5 3889353
(-] Participacidon Trabajadores = 13% 5  (137,32] 5 [1.600,15) & [2.879.28] 5 [4.286,31) 5 ([5.534.04)
[-] Impuesto a la Renta 23% 5 [194,54) % (2.26689) 5 [4.07898) 5 (B.072,27) 5 (8.264,90)
UTILIDAD NETA § 58362 S G6.80067 5 12.23693 S 1821681 S 24.794,69

11.7 Flujo de Caja

El flujo de caja proyectado, bajo el esquema de financiamiento capital propio. Se
analizara el total de la inversion para la venta de las pélizas en la empresa localizada en
la ciudad de Guayaquil, toma en cuenta todos los ingresos y egresos del proyecto, asi
como la inversién inicial al inicio de la vida del proyecto de implementacion del Broker

On-line y el valor de desecho al final del mismo.

El total de la inversion inicial asciende a US$ 4.620,00. Por lo que, los mandos
gerenciales de la empresa han decidido no endeudarse, y financiar el Broker con

recursos propios y cuyos resultados se encuentran en la Tabla 3.
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Tabla 6
Flujo de Caja proyectado del Broker on-line

INVERSION FLIA* 5 [4.260,00)

UAIT § 91548 S$10667,72  515.19518  $28.57539 %38.893,63
Pago Part. Trah. S [137,32) & [LB00,16) S [2.879,28) § (4.285,31) S [5.834,04)
Pago de IR & (194,54) § (2.266,89) & [4.078,98) % [(6.072.27) 5 (8.264,90)
EFECTIVO NETO § 583,62 § G.B0067 51223693 51821681 $24.794,69
[+] Deprec. Area Adm. § 180000 | § 1.800,00  § 1.800,00  § 1.800,00  § 1.800,00
FLUJO NETO DEL PERIODO  §(4.260,00) "% 2.535,62 "$ B.752,67 "$14.188,93 "$20.168,81 "526.746,69
(+) Salde Inicial §(4.260,00) § (1.724,38) § 7.028,29  $21.217,22 541.386,03

{=) FLLJO ACUMULADD sw.mm:. 5(1.724,38) 5§ 7.028,29 521.217,22 54138603 568.132,72

11.8 Indicadores de Rentabilidad

11.8.1 Valor Actual Neto

El valor actual neto (VAN) significa traer el futuro al presente los valores
monetarios a su valor equivalente. En términos formales de ingenieria econémica,
cuando se llevan cantidades del presente al futuro, se usa la tasa de interés, pero cuando
se traen las cantidades del futuro al presente, se utiliza la tasa de descuento; por esta
razén, a los flujos de efectivo ya traidos al valor presente se les llama flujos descontados

(Vaca, 2007).

En este caso el VAN del proyecto es de $38.038,38.

11.8.2 Tasa Interna de Rendimiento

La ganancia anual que esperan los inversionistas se la conocen como la tasa de

rendimiento o de ganancia anual, llamada tasa interna de rendimiento (TIR).

De esta manera, el criterio para tomar decisiones con la TIR es el siguiente:

Si TIR > 0 = TMAR es recomendable aceptar la inversion.
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Si TIR < TMAR es preciso rechazar la inversion.

Es decir, que si el rendimiento que genera el proyecto es mayor, o al menos igual
a la tasa de ganancia que esta solicitando el inversionista, se debe considerar invertir;
caso contrario, si el proyecto no genera el minimo de la ganancia esperada, entonces se

debe rechazar la inversion.

Para Provenseg el valor de TIR es de $120,67%, que es mayor a cero, por lo que
se deberd aceptar la inversion. Cabe recalcar que este indice financiero es muy alto
debido a la baja inversién que se realizara para la implementacion del sistema cotizar

on-line o broker on-line, puesto que utilizara material de la empresa y sus instalaciones.

11.9 Anadlisis de Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio determina cuando los ingresos seran igual a los egresos; en

este punto la empresa no obtendra ganancias, pero tampoco perdidas.

Para el célculo del punto de equilibrio en cantidades (nimero de pdlizas de
seguros vendidas) se consideraron el precio de venta del producto como el valor de la
comision que gana la empresa, el costo unitario de los seguros y los costos fijos.
Utilizando la formula del punto de equilibrio en cantidades: P/E (q) = CF/ (Pv — Cv), se
obtendré la cantidad de equilibrio para las pdlizas totales de la empresa, como se

observa en la Tabla 4.

Para calcular el punto de equilibrio en dolares se multiplico el resultado
encontrado del punto de equilibrio en cantidades por el precio de venta del producto,

con la siguiente formula: P/E ($) = P/E (q) * Pv..
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Como resultado se obtuvo que el punto de equilibro es 28 polizas de seguro o

comisionar al menos $6.114, 61, como se muestra en la Tabla 4.

Tabla 7
Resultado de obtencién de Punto de Equilibrio
CO5TOS FIIOS CO5TOS VARIABLES
sueldos v Salarios J afio % 4658052 MDD 5 5.786,40
Sery. Basicos / afio 5 9&0,00 Mantenimiento Equipos 5 720,00
Suministros 3l ano S 3E0,00 Camisiones anuales 5 2.397.60
Asesoria [ ano S 1.200,00 TOTAL 5 £.904,00
Intermet y Celular % 2.400,00
Permisos J afo 4 300,00 (# de seguros al afio 360}
Deprec. Area Adm. / afio £ 1.800,00 Costo Variable Unitario 5 24,73
Gastos Pre-operacionales 5 2.000,00 Precio de Venta Unitario 5 222,00
Publicidad anual % 9.600,00
COSTO FIIO TOTAL % B65.200,52
PE =CF /[P -CWU)
= 331 unidades al afio, o § 7337537
PE= 28 unidades al mes, o ] 6.114,61

11.10 Indices Financieros

11.10.1 Rentabilidad total (ROI)

El concepto del ROI es aplicado en muchas situaciones diferentes, tales como la

evaluacion de la rentabilidad de un negocio o una oportunidad de inversion especifica.

Formula:
Rendimiento de Utilidad Neta
la inversion (ROI) Inversion Total

Segun el andlisis de ROI del proyecto en el primer ano de funcionamiento del
Broker on-line se obtiene una utilidad del 36,48%, lo que demuestra que el proyecto

tiene alta utilidad comparada con la inversion inicial realizada en la empresa.
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Tabla 8
Tabla de Rentabilidad Total del proyecto Broker on-line
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ROl  36,48% 425,04% 764,81% 1138,55% 1549,67%

11.10.2 Rendimiento del Patrimonio

Este indice permite evaluar la rentabilidad (antes o después de impuestos) que

tienen los duefios o accionistas de la empresa.

Su férmula es:

Rendimiento de Utilidad Neta
la inversion (ROI) Inversion Total

Se puede observar en el primer afio de funcionamiento del proyecto; el inversionista

recibe el 26,73% de beneficio por cada dolar que aporten.

Tabla 9
Tabla de Rendimiento del Patrimonio del proyecto Broker on-line

INDICES DE RENTABILIDAD

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
ROE 26,73% 75,70% 57,66% 46,19% 38,60%

11.11 Analisis de Sensibilidad

El andlisis de sensibilidad permite determinar un control minucioso del
comportamiento de cambios en el VAN con respecto a variaciones de las principales
variables del proyecto, las cuales son: porcentaje de la prima cobrada por la compaiiia,
cantidad de pdlizas a vender, es decir los limites tales como el porcentaje de prima

minimo, cantidades de ventas minimas que el proyecto pueda soportar para mantener su
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viabilidad. A continuacion se muestran los graficos con las variaciones antes

mencionadas.

Tabla 10
Analisis de sensibilidad con 5% de variacion sobre las ventas
[ [ oD | Awd | A2 | AwB | AioB | Aiod |

INVERSIONTTOTAL $01%.260,00)

VENTAS S@83.916,00 SMM@2.307,60 SEA01.538,36 $M11.692,20 S$A22.861,42
(-)EostoMeMenta ¥ S[7.206,40) T SHY.206,40) T SEHH7.206,40) T SEHY.206,40) T SEHAY.206,40)
(=)@tilidad®Bruta SM#6.709,60 SH®S5.101,20 SHM4.331,96 $W04.485,80 SF15.655,02
(-)EastosBdministrativos $659.800,52) S$M57.800,52) SHH7.800,52) $357.800,52) S$H57.800,52)
(-)BastosRleentas $P11.997,60) SM2.237,36) SEEL2.501,10) $312.791,21) SH13.110,33)
(=)ATILIDADEDPERACIONAL SEM@.911,48 SMM5.063,32 SEMR4.030,34 SEB3.894,07 SHEA.744,17
(-)@astosFinancieros Suidiiiiiiiig Seiiidiiiiiing Seiiiiidiiiiiing S St

(=)WAIT S[@.911,48  SHMS5.063,32  SH@4.030,34 SB3.894,07 SHEEA.744,17
Pago@art.BTrab. Stidiiiiiiig SHT736,72) SHARR.259,50) SHiB.604,55) SHAH.084,11)
PagomledR SO SMHL.043,69) SHEEB.200,96) SMH5.106,45) SEEY.202,49)
EFECTIVOGBNETO SE@.911,48 S[N3.282,91 SHEMMS.569,89 SER5.183,07 SHBR.457,57
(+)I3Deprec.l3&real3Prod. SE00,00 SEMM00,00 SEMI00,00 SHEmmE00,00 SHEM00,00
(+)Deprec.HreaBdm. SEES2,00 SEMMMS2,00 SERMMMS2,00 SHM52,00 SHEHmAS2,00
(+)Recuperacidoniap.Trabajo SHRT.681,00

FLUJOENETOMELPERIODO 7 $[{6.260,00) * $75.763,48 7 $FM4.134,91 7 $@@9.421,89 " $i®6.035,07 © $H@0.990,56

TIR| 161,29% NOGESETANBENSIBLERAALOSELAMBIOSEPOREOSTOS
VAN | $88.627,01 ESBENSIBLERAALOSELAMBIOSE®PORE/ENTAS
PayBack 1,04 afios

La Tabla 8 permite visualizar el porcentaje de cambios en el TIR y el valor del

VAN con el 5% de variacion, con respecto a las ventas de las pélizas.

La Tabla 9 permitira observa, el 10% de variacion sobre las ventas y el 5% de
variacion sobre los costos, lo que permite determinar que no es tan sensible a los

cambios a los costos de ventas y altamente sensible a las variaciones a las ventas.
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Tabla 11

Anadlisis de sensibilidad con 10% de variacion sobre las ventas y el 5% de variacion

sobre los costos

e on | Anom | Afoz | Af3 | AfoR | Atos

INVERSIONETOTAL

VENTAS

(-)TostoReXenta
(=)@tilidad®Bruta
(-)E@astosBdministrativos
(-)®Gastos@e®/ entas
(=)ATILIDADEDPERACIONAL
(-)@mastosEFinancieros
(=)AIT

Pago®art.rab.

Pago@iedR

EFECTIVOEBNETO
(+)Deprec.BreaProd.
(+)Deprec.BreaBdm.
(+)Recuperacioniap.Trabajo
FLUJOENETODELPERIODO

TIR

$01%.260,00)
$83.916,00
$[HY7.566,72)
$(6.349,28
$¢59.800,52)
$¢11.997,60)
$@.551,16
St}
$E@.551,16
St}
Sltiiiiiiiiii}
${m.551,16
SEEEEF00,00
SRS 2,00

157,62%

VAN | $27.831,21

PayBack

1,06 aiios

$M2.307,60
SHH7.566,72)
SHRA.740,88
$H57.800,52)
$MEL2.237,36)
${Em4.703,00
e}
${E4.703,00
SHE82,67)
SEEHD67,12)
S$EM3.053,20
SEEEERT 00,00
SRS 2,00

$m01.538,36
SEHY.566,72)
Smm3.971,64
S$M57.800,52)
SEmL2.501,10)
SR 3.670,02
B
SR 3.670,02
SEMED.205,45)
SEHEB.124,39)
SEHL8.340,19
SEFEEEEE7 00,00
SEHEEL 52,00

$111.692,20
SIHY.566,72)
$104.125,48
$157.800,52)
$912.791,21)
$83.533,75
St
$83.533,75
SEB.550,50)
SEH5.029,88)
$m4.953,37

ST 52,00

$7122.861,42
SEHHY.566,72)
$715.294,70
$M57.800,52)
$E13.110,33)
SETA.383,85
Stiiiiiiiing
SETA.383,85
SETH5.030,06)
SEH.125,92)
SEED.227,86
SEEEEE 00,00
SEES 2,00
SEHH.681,00

F$16.260,00) " $78.403,16 " $MM3.905,20 T $MMA9.192,19 " $m@5.805,37  $mE0.760,86

NOGESETANBENSIBLEEALOSELAMBIOSE®POREOSTOS
ESBENSIBLERAZ OSELAMBIOSPORIVENTAS
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Conclusiones

o La demanda actual en el mercado por adquirir una péliza de seguros vehicular es
creciente. Segun la Superintendencia de Bancos y Seguros, las pdlizas que mas se
adquieren en la poblacion local son: vehicular, de vida, asistencia meédica y

accidentes personales.

o Segun las encuestas realizadas, en el sector de la via a Samborondén, de la ciudad
de Guayaquil, dieron como resultado un alto porcentaje de aceptacion para

adquirir una poliza de seguros vehicular a través del Broker On-line.

o La inversion del proyecto se realizara via capital propio.

o Los ingresos que recibira el PROVENSEG producto de la venta de las pélizas
seguros vehiculares (sumadas las demas polizas de otros tipos de seguro), han
sido proyectadas a 5 afios y su flujo de caja presenta un VAN de USD $33.921,38
siendo la tasa de rendimiento exigido del 106,14%, que es extremadamente alto,
pero esto se debe a la baja inversion requerida para el proyecto, lo que lo hace,

muy viable.

o Segun los analisis financieros, el proyecto, generara el crecimiento esperado del

10% anual.
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RECOMENDACIONES

A partir de la implementacion del proyecto se deberd incentivar la publicidad y
comunicacion del servicio que brinda PROVENSEG y lograr mayores clientes

asegurados Yy satisfechos.

Debido a la demanda creciente de adquisiciones de pélizas de seguros se deben
implantar politicas de apoyo para los asesores de seguros de PROVENSEG,
procurando mejorar las relaciones con las compafiias de seguros y obtener un

mayor crecimiento.
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Anexos
Anexo 1: Respuestas de las preguntas de la encuestas

Asesoria de Seguros Online

1. Usted utiliza el internet (incluye redes sociales) para buscar marcas - productos y/o servicios
Pyt " . " .

sl 96,9% 246
no 3.1% 8
skipped question 2

Usted utiliza el internet (incluye redes soclales) para
buscar marcas - productos y/o servicios de su interés?

Bg| Bnp
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2. Para que usas internat?

Answer Options ml't Response Count
Estudios 35,8% L |
infarmacion en general a7.2% 247
Moticias 41,3% 105
answered gueshion 254
skipped question 2
Para que usas intemet?
120,0%
100,0%
80,0%
60,0%
40,0%
20,0% -
0,0% A

Estudios informacion en general Moticias

3. Usted busca servicios y/o nuevos proveedores a través de internet?

Answer Options Frehorme Response Count

s 839% 213

ot 16,1% 41
skipped question 2

Usted busca servicios y/o nuevos proveedores a través de intemet?

Qsi
8no
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4. Usted tiene conocimiento de la existencia de paginas web en donde ofrecen asesoria en
cuanto a cotizaciones y preclos para asegurar vehiculos?

si 31,5% 80
no 68,5% 174
answered question 254
skipped question 2

Usted tiene conocimiento de la existencia de paginas web en donde ofrecen asesoria
en cuanto a cotizaciones y precios para asegurar vehiculos?

Osi

Bno
5. Usted lbno seguro para su auto?
Answer Options "H':':.'n"" Response Count
si 69,0% 174
no 31,0% 78
*5a) si la respuesta es positiva: contrato el seguro de su vehiculo a través de 214
skipped question 4
Usted tiene seguro para su auto?

Os 0o
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*5a) sl la respuesta es positiva: contrato el seguro de su vehiculo a través de un

broker de seguros o directamente con la compafila de seguros?*5b)Respuesta
negativa: Estaria usted interesado asegurar su vehiculo?

2Compafia de 3Si interesado en | 4No interesado en
1Broker de seguros seguro obtener seguro seguro
39% 27% 20% 14%
45%
39%
q0%
35%
30%
25%
20%
14%

15%
10%
5%

1Broker de seguros 2Compafia de
Seguro

T

3Si interesado en 4No interesado en

cbtener seguro
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6. Al momento de |a decisién para la contratacion de una péliza de vehlculos, que factores son
decisivos para la contratacién del seguro de su auto?

Answer Options m Response Count
Precio 251% 60
Beneficios de ia poliza 53.1% 127
Seriedad del Vendedor de seguros 5.0% 12
Prestigio de la compania de seguros 16,7% 40

answered question 239

skipped question 17

Al momento de la decision para la contratacion de una pédliza de vehiculos,
que factores son decisivos para la contratacion del seguro de su auto?

OPrecio
BBeneficios de la pofiza

DSeriedad det Vendedor de
SegUros

OPrestigio de la compania de

|_seguros

8. Conoce usted los beneficios de contratar su péliza de vehiculo a través de un broker de
seguros?

Answer Options m Response Count
sl 42.3% 105
no 57.7% 143

answered question 248

skipped question 8

Conoce usted los beneficlos de contratar su péliza de vehiculo a
través de un broker de seguros?

Bsi ®@no
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9. Estaria Interesado en encontrar un bréker de seguros on line en donde le ofrezca asesoria
personalizada y te ayude cuando se presenten siniestros en tu vehiculo?

Answer Options mp A |l Response Count

si 71,4% 177

no 28,6% i
skipped question 8

Estaria interesado en encontrar un broker de seguros on line
on donde le ofrezca asesorfa personalizada y te ayude cuando
se presenten siniestros en tu vehiculo?

Dsi @m0

10. Qué opina sobre una pagina web en Internet en donde un broker de seguros ofrezca su
asesoria pars contrataciones de pélizas de vehiculos de manera digital?

Response s
Me gustaria 71,3% 1M
No me gustaria 71% 17
me es indiferente 21,7% 52
skipped question 16

Qué opina sobre una pagina web en Intemet en donde un broker de
seguros ofrezca su asesoria pars contrataciones de pélizas de vehiculos
de manera digital?

DMe gustaria
BNo me gustaria

Ome es indiferente
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Anexo 2: Imégenes Disefio Pagina Web

v
Lame v

¢Que hace un broker de
seguros?

OMos Intermediarios entre la compania

de sequros vy las necs

& Mensaje
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*"& AGEINCIA D1 H§|Eu‘ E

ASEQUra (auo
corl fosaos

COTIZA AQUI

;Que hace un broker de
seguros?

Somos intermediarios entre la compania

(]- ‘.’-q‘“,:._u'-\;; 1S Nec(

& Mensaje

nuestros clientes, te
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SOBRE NOSOTROS

Somos PROVENSEG CIA. LTDA.
Asesores de seguros con 30 anos de
experiencia en el mercado Ecuatoriano.
Brindando la mejor asesoria a nuestra
cartera de clientes

Fundada en la Ciudad de Guayaquil
PROVENSEG CIA. LTDA. es una
empresa Familiar dedicada al corretaje
de seguros. Nos especializamos en
ofrecer a nuestros clientes las mejores
opciones del mercado asegurador,

Estamos Comprometidos con nuestros
clientes en darles un servicio intearal
de atencion personal 4

Recomendaciones =Ve=
riesgos. manejos il IS EOEEY G
sequimientos v soporte  a  sus
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CONTACTO

IDARTE NUESTROS

SERA UN GUSTO PODER AT

&4 Mensaje
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Seqguros

Solicita nuestros servicios

Siguenos en nuestras
Redes Sociales

L J[in]
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&4 Mensaje

Imégenes disefio Aplicacion
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