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RESUMEN EJECUTIVO.

Esta disertacién, compuesta por un marco conceptual y un marco metodoldégico, ha sido

dividida en cinco capitulos, mas conclusiones y recomendaciones del proyecto.

El Capitulo I, Marco Teorico, se centra en la recopilacion y resumen de informacion
bibliografica en torno a definiciones primarias de vivienda, familia, hogar, finanzas
familiares, pobreza y exclusion social. En segunda instancia, el Capitulo I revisa conceptos
esenciales sobre las caracteristicas de la poblacion Base de la Piramide Poblacional:
delimitacion demografica, naturaleza, los paradigmas y retos de emprendimiento
empresarial en este mercado. Al final del capitulo, estudia extensamente la teoria de
microseguros: definicion, caracteristicas de productos, perfil del consumidor potencial,
estructura macro, meso y micro del negocio, cadena de suministros, canales de
distribucion, los factores claves de rentabilidad y requerimiento estructural para las

empresas microaseguradoras, y las coberturas especificas de los seguros de vivienda.

El Capitulo II: Andlisis de Factores Sistémicos, marca el inicio del marco metodoldgico del
proyecto. Este apartado, recoge informacién y estadisticas tanto cuantitativas como
cualitativas de las variables no modificables tanto del entorno ecuatoriano en general,
como del Distrito Metropolitano de Quito en particular, relacionadas al proyecto: en primer
lugar, analiza rasgos sociales de la poblacion ecuatoriana, desempefio macroecondémico de
los ultimos diez afios, cifras de pobreza y desigualdad, y perfil de los hogares y vivienda
popular del DMQ; ademads, revisa estadistica de factores de riesgo geografico, geofisico
por una parte, e inseguridad y riesgo social por otra; componentes criticos de riesgo para

las viviendas objetivo. Ademads, este capitulo revisa brevemente el panorama de



X1
microseguros en Ecuador, las empresas ofertantes, las caracteristicas, coberturas y precio
de los productos y su mercado objetivo. El Capitulo 2 cierra con una corta revision del

panorama legal de los microseguros en el pais.

La recolecciéon de informacion primaria es el objetivo del Capitulo III: Estudio de
Mercado. Mediante herramientas de investigacion de mercado como entrevistas, muestreo
y disefio — aplicacion de encuestas, este capitulo busca determinar: 1) el potencial grado de
apertura de la BPP a un producto de microseguro para vivienda, 2) las necesidades y
expectativas de aseguramiento y 3) los canales de comunicacion y distribucion adecuados
para comercializar el producto de microseguros. Una vez recopilada la informacion, esta es
tabulada, consolidada y analizada para extraer conclusiones vitales para el posterior

desarrollo del proyecto.

En base a la teoria e informacion obtenidas en la recoleccion bibliografica y en la
investigaciéon de mercado, el Capitulo 4: Desarrollo del Producto de Microseguro para
Vivienda, como su nombre lo indica, se enfoca en el disefio de una pdliza prototipo de
Seguro para vivienda, y delinea tanto las estrategias de distribucién y comunicacidén, como
la estructura y procesos empresariales basicos y adecuados para la operacidon exitosa del

negocio.

Finalmente, el Capitulo 5: Andlisis Financiero, determina precio, presupuesta el proyecto
de ingresos, costos e inversion a cinco afios de operacidon, presenta posibles estados
financieros, determina el costo de capital y, en base a los resultados monetarios, evalia el
valor actual neto, y la tasa interna de retorno, con la finalidad de obtener visos de

rentabilidad.



INTRODUCCION.

Durante afios, el sector asegurador formal ha centrado su energia empresarial en dos
mercados particulares: el primero, personas naturales con suficientes posibilidades
econdmicas para adquirir bienes (muebles e inmuebles) y acceder a sistemas privados de
educacion y salud; el segundo, empresas publicas y privadas, que por ley o necesidad de
proteger su patrimonio (material o humano), recurren a distintos productos ofrecidos por
las aseguradoras y reaseguradoras e intermediarios productores asesores de Seguros que

actualmente operan en el Ecuador.

Revisando cifras recientes, es sencillo darse cuenta que el sector asegurador ecuatoriano
experimenta franca expansion: en el periodo de Enero a Diciembre de 2010, las primas
netas recibidas por las compafiias de seguros generales mas las de vida alcanzaron un
monto de $ 1.106 millones, con un ritmo de crecimiento de 17% anual, demostrando la
importancia del sector asegurador en la economia actual del pais. Durante el mismo
periodo, sus activos y patrimonio incrementaron un 16%, y las utilidades ain mas en un
29% en relacion a 2009. La mayoria de compaiiias que operan en el segmento de seguros
generales también lo hacen en seguros de vida. En total se registran unas 40 compafiias que

. 1
compiten en el Ecuador .

A pesar del interesante y sostenido crecimiento del sector asegurador en Ecuador en el
mercado de clase media y alta, existe un mercado alin mas grande y potencialmente tan
rentable como los dos nombrados anteriormente, el cual pasa desapercibido o dificilmente

atendido por el sector asegurador privado: la poblacién de bajos ingresos y escasos

! BRITO, V., CASTELLANOS, L., & ANDA, D. (2011). “Ranking Anual de Gestién”. Gestion, p. 34 -36.



recursos, la denominada Base de la Pirdmide Poblacional (BPP?). A diciembre de 2011,

el nivel de pobreza por ingresos de Ecuador alcanzo el 28,6% del total poblacional.

Dentro de las grandes compaiiias, existe la creencia que el mercado de bajos ingresos no
podria tener cabida en la estructura de costos de sus compafiias, o que la gente pobre no
puede costear la tecnologia, productos y servicios de los mercados mas desarrollados; o
que la atencion al mercado BPP no es importante para el mantenimiento de sus empresas
en el largo plazo. El sector asegurador no es la excepcion: en Africa, Asia y América
Latina apenas una pequefia porcion de la poblacion BPP se encuentra cubierto por algin
tipo de seguro disefiado para sus necesidades (1.3%, 2.5% y 6.8% en 2007,
respectivamente) y en el mercado ecuatoriano, los microseguros alcanzaron apenas entre

un 2% - 6% de la BPP en el mismo periodo (Roth, McCord, & Liber, 2007).

La poblacion de bajos ingresos y recursos estd mas expuesta a eventos riesgosos
inesperados (muerte del jefe del hogar, enfermedad grave y desastre natural, las mas
comunes de la region) las cuales afectan el bienestar y las finanzas de los hogares, pues,
segun el autor Diaz (2008) “su capacidad de respuesta es mas limitada y mecanismos de

proteccion como el seguro o el ahorro no son frecuentes en este segmento de la poblacion”.

Cuando un siniestro ocurre, las limitaciones econdmicas de la poblacion de bajos recursos
los lleva al gasto, venta de activos, la disminucion del consumo, al desahorro y
generalmente al sobreendeudamiento (usualmente a través del crédito informal),
ahondando la pobreza de los afectados, e incrementando las repercusiones negativas en el

largo plazo (Diaz, 2008).

? Término acufiado por C.K. Prahalad, en su libro La Fortuna en la base de la Pirdmide; (2002).



Por lo general, el activo econdémico mas representativo de los hogares BPP es su vivienda.
Como se expuso anteriormente, las condiciones de vida (ya sean estas del tipo econdmico,
social, educativo, etcétera) de la poblacion de bajos ingresos los exponen a ellos y a sus
bienes a mayor riesgo de siniestralidad de cualquier tipo. Ya que las personas pobres
residen y trabajan cominmente en areas de alto riesgo, sus activos son mas susceptibles a
dafios o destruccion (por ejemplo, el hacinamiento en la vivienda la hace mas susceptible a
los incendios) (Churchill, 2009). Situacion similar ocurre cuando las familias ubican sus
viviendas en sitios poco seguros para la construccidon o asentamientos, lo cual puede llevar
a la pérdida del activo (y mas tragico aun, la muerte de los habitantes) a causa de

inundaciones, deslaves, etcétera.

A pesar de los inconvenientes mencionados, la experiencia internacional da evidencia que
si es posible ofrecer bienes y servicios ajustados a la capacidad de pago y necesidades de
las personas pobres. En paises como India, Bangladesh y Brasil, compaiiias
multinacionales han penetrado mercados BPP gracias a factores como el tamafio del
mercado (por economia de escala), la innovacion y un nuevo enfoque empresarial que les
ha facilitado ofrecer productos y servicios a precios bajos y de alta calidad, asegurando que
dicho segmento de la poblacidon pueda percibir los beneficios de la globalizacion al acceder
a productos y servicios con estandares de calidad internacional (Martinez, Gonzalez, &

Restrepo, 2008).

Existe tanto un enfoque social como empresarial en el desarrollo de este proyecto. Por un
lado, se encuentra la poblacién de bajos ingresos, altamente expuestos a eventos no
deseados que pueden afectar profundamente su bienestar, tanto personal cono laboral y

familiar. En Ecuador, al existir un 28,6% de personas con un nivel de ingresos bajo la linea



de pobreza, y una poblacidon nacional de 14°483.499 habitantes (la familia promedio esta
compuesta por 3,8 miembros)’, se obtiene una cifra bruta de 4’142.281 individuos
pertenecientes a la Base de la Pirdmide Poblacional. Cerca del 50% de hogares BPP posee

vivienda propia.

Debido a las caracteristicas socioecondmicas de la BPP, su capacidad de respuesta a
situaciones adversas es limitada, y ain menor es la posibilidad de emprendimiento
empresarial, a causa de riesgos que no pueden asumir. Se trata de una “interaccidon perversa
entre la dificultad para incrementar los ingresos y la alta exposicion de los pobres a los
riesgos” (Martinez, Gonzalez, & Restrepo, 2008). Los productos de microseguro son
herramientas que ayuda a combatir la pobreza, protegiendo a la poblacion de bajos
ingresos ante posibles pérdidas de patrimonio, e incentivandolos a participar en actividades

econOmicas mas rentables.

El negocio del microseguro es un juego ganar-ganar: mientras “previene que los ingresos
de los hogares se desvien en la atencidn de un choque econdmico, que las familias acudan
al sobreendeudamiento o a la disminucion del consumo bdasico para atender las pérdidas, y
salvaguarda su patrimonio, evitando la venta de activos para atender los siniestros” (Diaz,
2008), a su vez, abre mercado para las empresas de seguros, las cuales, si saben adaptarse
bien a las necesidades y caracteristicas de este, obtendran mayores ingresos, invertiran

mas, y por ende, creceran.

La presente disertacion pretende, en base a la teoria de microseguros recopilada y

analizada, investigar las necesidades y expectativas de aseguramiento de los hogares BPP,

? Censo de Poblacién y Vivienda, 2010, http://www.inec.gov.ec/home/



desarrollar una propuesta de producto de microseguro enfocado en la proteccion de los
bienes muebles e inmuebles de la poblacion pobre del Distrito Metropolitano de Quito, y
hacer de este un proyecto factible, rentable, innovador, incluyente y socialmente
responsable, protegiendo econdémicamente a sus usuarios y ayudandolos a elevar su calidad
de vida. Proteger el activo de los hogares incentiva el emprendimiento, contribuyendo al
desarrollo econémico de los hogares y la comunidad, transformandola en una sociedad mas

productiva y prospera.



I. MARCO TEORICO.

1.1.NOCIONES DE HOGAR, VIVIENDA Y NUCLEO FAMILAR.

1.1.1. Definicion de Nucleo Familiar.

Bajo la nocién bésica de grupo doméstico, hogar es aquel conjunto humano de
convivencia diaria y solidaria. Segun Alberto Gruson (2004) el grupo
doméstico debe compartir un espacio y un presupuesto; el parentesco no forma

parte de la definicidon de grupo.

nociod u iliar istinta: i ial.

La nocion de nucleo familiar es distinta: el parentesco es mordial. La
cid .. 4 . ’ ..

definicion tradicional de nucleo familiar es “padre, madre v los hijos solteros

que se encuentran a su cargo”. Sin embargo, también existen aquellas variables

restringidas (matrimonio sin hijos) o ampliadas (un abuelo que vive en casa)”.

El grupo humano objetivo del estudio es aquel denominado hogar o nucleo

familiar censal. En si, cualquier encuesta o estudio de campo a realizarse debe

tomar estrictamente en cuenta aquellas “reglas de residencia” a aplicarse.

1.1.2. Vivienda, desde el punto de vista censal.

Se define como vivienda a todo “recinto dispuesto para fines de alojamiento

permanente o temporal de personas”’, como casas, apartamentos, € incluso

* En un aspecto mas estricto, niicleo familiar se entiende como el grupo formado por el parentesco, pero en
los unicos lazos de conyugalidad, de filiacién o ambos, en obligacion solidaria.



bodegas, carpas, cuevas, etcétera; para distinguir una vivienda de otra, estas
deben estar separadas por paredes completas, muros o cercas y por un acceso
independiente entre ellas, o sea, que no sea necesario atravesar una para llegar a

otra5 .

Existe un criterio de solidaridad implicito y explicito en el estudio: el nicleo
familiar convive debajo del mismo techo o vivienda (espacio habitacional) de
residencia habitual donde el grupo usualmente pernocta; y ademés comparte un
mismo presupuesto familiar (régimen familiar); por ende, se calcula un ingreso
total del hogar, omitiendo las transacciones entre sus miembros. Se deduce
entonces que todos los miembros de una familia comparten el mismo nivel de

vida y estrato social’.

1.1.3. Coémo delimitar un hogar.

Para un andlisis econdmico-social uniforme y coherente, la Comision
Econémica para América Latina y el Caribe (CEPAL) sefiala como necesario
que los grupos familiares sean ubicados dentro de clasificaciones tan
homogéneas como sea posible en un doble sentido: tanto en rangos de ingreso

como de tipo de familia o nucleo familiar’.

Debido a que existen diversas formas de ingreso dentro de cada hogar, es

recomendable el no forzar su asignacion a uno solo de sus miembros. En la

> Cfr. GRUSON, A. (2004). [www.cisor.org.ve/docs/Hogar%20y%20nucleo%20familiar.PDF] Hogar y
Nucleo Familiar, en la Encuesta de Hogares por Muestreo de Venezuela.
6 ,

Ibidem.
7 CAMELO, H. (2001). [www.eclac.org/publicaciones/xml/6/5956/1c11477¢.pdf] Ingresos y Gastos de
Consumo de los Hogares en el Marco de la SCN y Encuestas a Hogares.



actualidad, los censos y encuestas a hogares recogen informacidn sobre cuatro
clases de unidades estadisticas:

- Unidades fisicas (viviendas, zonas geograficas).

- Hogares.

- Unidades socioldgicas (familias o unidades analogas).

- Individuos, asociados a las unidades fisicas o que forman parte de las

unidades socioldgicas.

A pesar que concurrentemente la definicion de hogar8 ha estado estrechamente
vinculada a unidad de vivienda, lo mas apropiado resulta no hacerlo siempre,
debido a situaciones diversas, como aquellas en las que dos hogares residen
bajo un mismo techo, o cuando la persona de servicio doméstico reside con su

empleador.

El procedimiento comun para realizar encuestas en hogares es:
1. Identificar la unidad de vivienda.
2. Identificar quienes residen en ella.
3. Agrupar a los residentes de la vivienda en diferentes hogares, de ser
necesario.
4. Identificar al jefe de hogar’ y las relaciones que vinculan a los

miembros del hogar con esta persona.

¥ La definicion de hogar contiene elementos de obtencién y uso de ingresos en comin y unificados, asi como
el consumo de comun de determinados bienes y servicios., sobre todo aquellos relativos a la alimentacién y
alojamiento. Hay que aclarar también que en un hogar, no siempre existen lazos familiares.
’ Mas alla del paradigma de “jefe de hogar” que lo o la define como aquella “persona mayor, de quién se
depende, de mayor respeto, edad o autoridad” usualmente, su nocion es técnicamente referencial, pues es en
base a esta que se indicara el parentesco de los demas miembros del hogar (Gruson, 2004).



Personas que han vivido en otro lugar por un periodo inferior a un afio ya sea de
manera definitiva (abandono de hogar) o transitoria, o aquellos quienes trabajan
en otros territorios pero regresan al hogar en forma periodica, ya sea diaria,
semanal, mensual, etcétera, también son considerados como residentes. No se
consideran como residentes a visitantes transitorios y se recomienda omitir al

personal doméstico de igual manera.

1.1.4. Clasificacion de los hogares para estudios de ingreso, consumo y bienestar.

La clasificacidon socioecondmica de los hogares se apoya en criterios referentes
a su jefe de hogar o persona referencia dentro del grupo, y EUROSTAT que se
distinga como tal a la persona con mayores ingresos dentro del grupo'®. Debe
entonces seleccionarse el estrato econdomico objeto del estudio, y después se
procede a sumar en cada hogar todo ingreso de una misma categoria'' percibido
por cualquiera de sus miembros y clasificar al hogar segun cudl sea la principal
fuente, tomando en cuenta las siguientes clases:
a) Ingreso mixto de los empleadores.
b) Ingresos mixtos de trabajadores autonomos.
c) Remuneracion de asalariados.
d) Ingresos de propiedad y transferencia. Este sector se subdivide en:
- Perceptores de renta de la propiedad.
- Perceptores de pensiones.

- Perceptores de ingresos de otras transferencias.

19 Cfr. EUROSTAT (2003). [http://epp.eurostat.ec.europa.eu/cache/ITY SDDS/Annexes/hbs esms_an2.pdf].
Household Budget Surveys in the EU.
' Revisados mas adelante dentro del Marco Tedrico.
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También se pueden tomar en cuenta otros criterios'” tales como:
a) Monto total de ingreso del hogar.
b) Tamafo del hogar (nimero de personas).
c) Clase de hogar (familiar u otro tipo) y composicion (clase de
miembros).

d) Zona de residencia principal .

1.2.GENERALIDADES SOBRE ECONOMIA Y FINANZAS FAMILARES.

1.2.1. Rasgos de las Finanzas Familiares.

El economista britanico-americano John Y. Campbell (2006) define las finanzas
familiares como “la rama de las Finanzas que estudia como los hogares utilizan

los instrumentos financieros para alcanzar sus objetivos.”

Los hogares deben enfrentar varios desafios para alcanzar sus metas
financieras. A diferencia de las empresas, las cuales planean su operacion
dentro de plazos indefinidos, las familias deben planear sus actividades
financieras en base a largos pero finitos horizontes. Para esto, los hogares, al
igual que las empresas cuentan con sus propios activos; los mas valiosos y
comunes son:

- Los no comerciales, en especial su capital humano.

- Activos iliquidos, principalmente, casas y vehiculos.

'2 Para efectos del desarrollo de la presente disertacion, la segmentacion de los hogares de acuerdo al monto
total de ingreso del hogar es un factor clave, como también es relevante la delimitacion geografica del
estudio.

3 Camelo (2001). Op. Cit.
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Dentro de un hogar, cada miembro debe tener algun derecho sobre los recursos
colectivos de éste. Camelo (2001) sefiala que “es preciso que al menos alguna
de las decisiones que afectan al consumo u otras actividades econdmicas se

tomen por el hogar en conjunto”.

Existe una marcada brecha entre hogares ricos y aquellos medios o pobres
cuando de finanzas familiares se trata: En los hogares ricos, existen mucha
congruencia entre la teoria financiera y la practica; mientras en los segundos y
terceros, por lo general menos educados e informados, existen mayores errores
o discrepancias al momento de gestionar y proteger sus activos (Campbell,
2006). Las principales causas son:

- El largo periodo de planeacion al que los hogares estan sujetos (lo que

convierte a los hogares en entes decisionales de largo alcance)
- La recurrente confusion entre los productos financieros ofrecidos y

disponibles para los hogares.

Una de las herramientas mas apropiadas para proteger el activo familiar son los
seguros. Si bien la demanda por los servicios de las empresas aseguradoras se
incrementa a medida que el ingreso aumenta, existe un punto de inflexién en el
que, los hogares mas ricos pueden asumir mds riesgos por su cuenta, pues
poseen la solvencia para afrontar los costos que los siniestros conllevan, y por

.. . . 14
ende, la demanda de los servicios aseguradores disminuye .

1 Cfr. GONZALEZ A., MARTINEZ J. & RESTREPO J. (2008).
[http://www.mapfre.com/documentacion/publico/il8n/catalogo_imagenes/grupo.cmd?path=1060571]
Microseguros o Seguros Populares: oportunidad de negocio que reduce la pobreza
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1.2.2. Ingreso y Consumo familiar.

La motivacion central de los hogares son sus necesidades, ocasionadas por sus
deseos. El deseo es un estado mental en pos de la obtencién de bienes (Fetter,
1915). La satisfaccién del deseo involucra la seguridad de consecucion del

objeto deseado.

El ingreso es el primer paso hacia la satisfaccion de las necesidades humanas.
Segun el economista americano Frank A. Fetter (1915), el ingreso consiste en
cierta cantidad de bienes que llegan a una persona durante determinado periodo
de tiempo — alimentos, vestimenta, etc. — cantidades expresadas en unidades
fisicas; un flujo de este tipo es conocido como Ingreso real, a diferencia del

Ingreso monetario, aquel expresado en unidades monetarias.

El Ingreso es una de las variables clave dentro de este estudio, el cual debera ser
delimitado y sus caracteristicas sefialadas particularmente para efectos de la

economia doméstica, denominado como Ingreso Familiar.

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), define como Ingreso
Familiar a

“La suma de ingreso en moneda y en especie, consistente, como regla
general en entradas de tipo periddico destinadas al hogar o a los miembros
del hogar por separado, recibidas en forma regular en intervalos anuales o

mas frecuentes y son de naturaleza recurrente”'”.

1 INEC - DIPES (2011).
[http://www.inec.gob.ec/estadisticas/?option=com_content&view=article&id=90&Itemid=55&]  Encuesta
Nacional de Ingresos y Gastos de Hogares Urbanos y Rurales ENIGHUR 2011- 2012.
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Para efectos de estudio EI INEC sefiala que el ingreso familiar esta constituido
por la suma de la Renta Primaria, la Renta de la Propiedad, y las
Transferencias y Prestaciones Recibidas en forma regular por los hogares,
antes de deducir los impuestos y el pago de aportes a la Seguridad Social y a las

Cajas de Pensiones, (excluye el ingreso de empleados domésticos).

a) Renta Primaria: Es aquel ingreso proveniente del trabajo, bien sea éste
en relacion de dependencia Monetario (Salario) y No monetario
(Salario en especie); o el ingreso generado por el trabajo independiente
del tipo Monetario (autoconsumo) y No monetario (auto-suministro).

b) Renta de la Propiedad: Es aquel ingreso proveniente del capital o
inversiones, Alquileres (incluyendo valor imputado a la vivienda
propia), Intereses y/o dividendos, ademds de regalias de cualquier
indole, derechos de autor, etc.

c) Transferencias Regulares: Son aquellos ingresos por transferencias
corrientes prestaciones recibidas y otras, tanto contractuales como no
contractuales.

d) Otros Ingresos No Corrientes: Indemnizaciones de Seguros, Herencias,
legados, Loterias, concursos, rifas, juegos, etc., compensaciones por

accidentes u otros.

En términos puramente econdmicos, el Consumo, es la accion y efecto de
consumir o gastar, bien sean productos, y otros géneros de vida efimera, o

bienes y servicios, como la energia, entendiendo por consumir como el hecho
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de utilizar estos productos y servicios para satisfacer necesidades primarias y

secundarias.

El INEC (2011) define Consumo Familiar como: “Todos los bienes y servicios
que los hogares compran, producen por cuenta propia, incluidos los servicios
por las viviendas ocupadas por sus propietarios y reciben como ingresos en

especies y que son financiados con el ingreso disponible”.

Existen 5 grupos dentro de la Clasificacion del Consumo'® Individual por
Finalidades segun el INEC que conforman la canasta familiar basica:
1) Alimentos y bebidas: Incluye entre otros cereales, carnes diversas,
lacteos, hortalizas y leguminosas, confites, etcétera.
2) Vivienda: Alquileres, Alumbrado y combustible, mantenimiento y
artefactos del hogar.
3) Indumentaria: Telas y hechuras, ropa confeccionada, servicios de
limpieza.
4) Miscelaneos: Salud, articulos de cuidado personal, recreacion y cultura,
tabaco, educacion y transporte.
5) Gastos de No Consumo: Todo aquel desembolso monetario destinado a
cubrir impuestos sobre el ingreso y la riqueza, las contribuciones
sociales (IESS), primas de seguros, transferencias en efectivo a personas

ajenas al hogar, intereses pagados, etcétera.

' Seguin el catedratico argentino Juan Carlos de Pablo (2004) y desde una perspectiva estructural, el término
Consumo deberia tener en cuenta no soélo la accion de usar, destruir o comprar. De Pablo propone: “el
consumo debe entenderse menos como gasto y mas como un conjunto de procesos que enlazan los recursos
individuales y los colectivos, que generan una dindmica de recursos personales y sociales -materiales,
simbolicos, relacionales, culturales- implicados en los distintos usos de los bienes y servicios.” Se puede
decir entonces que los grandes consumidores, o consumidores finales, son los individuos, y las familias. Es
por ello que los economistas de distintas escuelas restringen el uso del término consumo para el sector
poblacional, y gasto para la operacion del sector publico.
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1.3.POBREZA Y EXCLUSION SOCIAL.

1.3.1. Definicion.

El estudio y los conceptos modernos de pobreza comienzan a inicios del siglo
XX, cuando Seebohm Rowntree publico Poverty: A Study of Town Life
(1908)"7. Este estudio fue pionero y punto de partida de estudios actuales,
puesto que Rowntree elabord una serie de conceptos y métodos de medicion
que se convirtieron en herramientas fundamentales de estudios posteriores.

Rowntree define dos tipos de pobreza: 1) pobreza primaria (término que
posteriormente evoluciond a pobreza absoluta) en la cual “familias cuyo
ingreso total no es suficiente para obtener el minimo necesario para mantener
un funcionamiento puramente fisico™; 2) pobreza secundaria (ahora conocida
como pobreza relativa), aquella en el que las familias podian alcanzar ese

minimo pero que no disponian excedentes mas alla de ello.

Pobreza, del latin paupertas significa literalmente “parir o engendrar poco”, lo
cual podemos relacionar con una limitada o nula capacidad de produccion. A
mediados del siglo XIX, la definicion de la pobreza bajo distintos autores se
centraba en ella mas como el resultado de un conjunto de factores (como los

bajos ingresos) .

7 Por siglos, el concepto de pobreza fue analizado por diversos pensadores, tedricos y autores, y la
concepcidn del término varid dependiendo de las condiciones y época de cada autor. En el presente Marco
Tedrico, el estudio de la pobreza se enfoca en términos generales, mas globales y enfocados en la realidad
actual.

'® Thomas Malthus sefialé la pobreza como “consecuencia de la tendencia de la humanidad a reproducirse
mas alld de las posibilidades de la agricultura de producir alimentos a un ritmo que igualase la rapidez del
crecimiento poblacional”; Karl Marx consideraba el empobrecimiento del proletariado industrial estaba
determinado no por la falta de medios, sino por la distribucién desigual de la produccion.
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En tiempos actuales, la definicion de pobreza absoluta, es la que mejor se
ajusta mas al antiguo concepto del término: segin el Premio Nobel Amartya
Sen (1992) el ser pobre no es simplemente no tener ingresos insuficientes, sino
“estar en imposibilidad de alcanzar un minimo aceptable de realizacion vital
por verse privado de las capacidades, posibilidades y derechos bdasicos para
hacerlo”, este enfoque, el cual se centra en la capacidad para el desarrollo de
potenciales es conocido como pobreza de desarrollo humano, y es usado
globalmente por el Banco Mundial para trazar la linea internacional de

19
pobreza

La definicion de pobreza relativa, se enfoca principalmente en “la privacion o
falta de recursos para poder adquirir una canasta de bienes y servicios necesaria
para vivir ya sea una vida minimamente saludable o para asegurar una vida
digna una vida digna de acuerdo a las convenciones y estandares de una
sociedad determinada™. La pobreza relativa, a diferencia de la pobreza
absoluta, varia con el desarrollo social determinado por cada época y sociedad,
seflalando aquél minimo de consumo bajo el cual mas que ver amenazada la
supervivencia se cae en un estado de exclusion o imposibilidad de participar en

. . 21
la vida social”".

" Esta linea fue fijada en USD 2 estadounidense de 1985 per cépita, en paridad de poder adquisitivo, para
definir la pobreza y en USD 1 para definir la pobreza extrema. En agosto de 2008, la linea de pobreza
extrema fue reajustada a 1,25 ddlares. Esta cantidad refleja el promedio del minimo de ingreso necesario para
sobrevivir en los diez a veinte paises mas pobres del mundo. Banco Mundial (2010).

%% En base al clasico estudio de Rowntree (1908), quien para definir la linea de pobreza no sélo incluia la
alimentacidn sino también el acceso a la vivienda, a prendas de vestir adecuadas y otros items absolutamente
necesarios para poder “mantener un funcionamiento puramente fisico”.

*ICfr. ROJAS, M. (2011). [http://www.campusepic.org/file.php/1/M_Rojas_Pobreza_y exclusion_social.pdf]
Pobreza y exclusion social.
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La definicidn mas comun (aunque no libre de debate) para pobreza relativa es
el indice de distribucion del ingreso de un pais dado, a partir de un umbral de
pobreza medido como porcentaje del ingreso medio de determinado pais; a
pesar de su general aceptacion, estas medidas relativas, como su nombre lo
indica, pueden acarrear problemas al momento de comparar cifras entre
naciones y épocas, debido a los diferentes niveles de ingreso en cada pais o
momento histérico’>. A pesar de estos y otros inconvenientes, la creacion de
“lineas” o “umbrales” de pobreza ha resultado un método muy util y efectivo

para lograr estas mediciones.

1.3.2. Exclusion Social.

El alcance y concepto de pobreza han sido debatidos por décadas y se ha
llegado a un conceso bastante exacto y aceptado al respecto; por otra parte, no
existe aun un marco definido alrededor de la conceptualizacion de exclusion
social, 1o que lo convierte en un campo abierto a nuevas incursiones, ya sean
estas de investigadores, filosofos o politicos™. Hillary Silver, destacada analista
del concepto de exclusion social sefiala:

“El término es vago, ambiguo y disputado en cuanto a su contenido,

permitiendo asi su aplicacion acomodaticia y flexible en contextos muy

variados al precio de su precision conceptual. Las dificultades para definir la

exclusion social la hacen dificil de medir”?*.

2 El autor espafiol Mauricio Rojas (2011) en base a datos recopilados en EUROSTAT, da sefias del poco
sentido que tiene este tipo de mediciones relacionadas a la pobreza relativa aparente, comparando al
luxemburgués promedio con el rumano promedio. El luxemburgués se encontraba en 2011 “en riesgo de
pobreza” con un ingreso de hasta 17.575 euros anuales, mientras que el riesgo de pobreza para un rumano
;mpezaba con apenas la décima parte, es decir, con 1.765 euros anuales del mismo poder adquisitivo.
Ibidem.

** SILVER, H. (2007). [http://www.chronicpoverty.org/uploads/publication_files/CP_2006_Silver.pdf]. The
process of social exclusion: The dynamics of an evolving concept.
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A diferencia de la pobreza, la cual puede ser vista desde una perspectiva de un
nivel de ingresos inferior a un minimo necesario (umbral de pobreza) de una
nacion, la exclusion social por su parte:
“apunta al ‘ser excluido por otros’ y como tal denuncia un proceso social en
el cual una parte de la sociedad estaria activamente determinando la
exclusion de otra [...] Componentes como la pobreza o la privacion material
juegan un rol limitado en esta definicion (exclusion social), siendo en todo
caso vistos como resultados y no causa de la exclusion. En contraste, se

incluyen elementos de manera central como la identidad, el sentimiento de

pertenencia y autoestima, propios de una definicion verdaderamente clasica

y holistica de la exclusion”?’

Entonces, la exclusion social es un tema con un enfoque amplio y diverso, el
cual puede ser estudiado desde una perspectiva integral, que incluye los
siguientes aspectos:
a) Econdmico (pobreza, dificultades financieras, la carencia de proteccion
social).
b) Laboral (desempleo, subocupacion, etcétera).
¢) Formativo (No escolarizacion, abandono prematuro, barrera lingliistica).
d) Socio-sanitario (No acceso a los recursos sanitarios, enfermedades y
adicciones, trastornos y discapacidades que provocan dependencia).
e) Residencial (Sin vivienda propia, infravivienda, acceso precario,
vivienda en malas condiciones, malas condiciones de habitabilidad,

espacio urbano degradado)?®.

2 ROJAS, M. (2011). Op. Cit.

*SUBIRATS, I, Otros (2004).
[http://obrasocial.lacaixa.es/StaticFiles/StaticFiles/a84£7102892ef010VgnVCM1000000e8cf10aRCRD/es/es1
6_esp.pdf] Pobreza Y Exclusién Social.
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1.3.2.1.El aspecto Residencial de la Exclusion.
La exclusion de las personas y los hogares en el aspecto residencial,
estd estrechamente ligado a otros ambitos de la exclusidn, tales como el
econdmico o el laboral; del mismo modo, la exclusion residencial puede

ser causante de otros aspectos de exclusion.

El caracter socialmente selectivo y espacialmente segregador de los
mercados de suelo y vivienda es factor clave origen de la exclusion
social relacionada con la vivienda y el espacio urbano. Subirats (2004)
apunta a “una estructura controlada por unos pocos y un cardcter
marcadamente especulativo, con una presencia publica generalmente
débil o residual y «con poca atencidbn a los aspectos
medioambientales™’; sumense a estos factores de “persistente y

constante emergencia” de barrios degradados, viviendas inadecuadas y

habitabilidad sin condiciones.

Subirats (2004) sefiala “dos grandes espacios diferenciados” al entorno
de quienes se agrupan a los factores de exclusion:

1. El espacio de la accesibilidad, en el cual se contempla la
exclusion total o parcial al acceso a una vivienda (desamparo e
infravivienda).

2. Elespacio de las condiciones, relacionado a un mal escenario de

vivienda y las malas condiciones de hdbitat y medioambientales.

*" El espafiol Subirats (2004) ejemplifica a través de la situacién especifica de su pais, donde los precios de la
vivienda, desde 1989, han tenido un comportamiento “claramente alcista”; En Espafia, las presiones de la
demanda y los comportamientos especulativos provocaron ciclos de encarecimiento por encima de las tasas
de inflacion. Todos estos factores han provocado una “crisis de accesibilidad”, o sea, de exclusién del
mercado inmobiliario de amplios sectores sociales.
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Debido a que existen distintos niveles, costumbres y formas de vida a
nivel global, resulta dificil establecer parametros objetivos y universales
que permitan a los investigadores evaluar objetivamente las condiciones
de vivienda en un lugar especifico; es por eso que las comparaciones
deben realizarse tUnicamente en el contexto social de referencia

(Subirats & Otros, 2004).

1.4BASE DE LA PIRAMIDE POBLACIONAL: CARACTERISTICAS Y

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO.

En el apartado 1.3 los conceptos tanto de pobreza como de exclusion social fueron
definidos y diferenciados desde una perspectiva general. En adelante el mercado
objetivo no sera referido como “los pobres” o “personas de bajos ingresos”; el enfoque
técnico y el estudio serd desarrollado alrededor de la “Base de la Pirdmide Poblacional”
tema ampliamente estudiado en el libro La Nueva Oportunidad de Negocios en la Base

de la Piramide de C.K. Prahalad (2005), y resumido en el presente apartado.

1.4.1. Delimitacion economica de la BPP.

Base a estudios del Banco Mundial (2010) existen cuatro segmentos
poblacionales en relacién al nivel de ingresos®® a nivel global: en el Nivel 1, se
encuentra la poblacion de ingresos altos, superiores a los $55 ddlares diarios; en

los Niveles 2 y 3, la poblacion con ingresos entre los $8 y $55 ddlares;

% Ingreso diario por persona, en délares de los Estados Unidos.
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finalmente, en el Nivel 4, la base de la pirdmide poblacional, subdividida en tres
segmentos:

- N4A, con ingresos entre los $2,25 y los $8 dolares (no pobres).

- N4B, ingresos entre los $1,25 y $2,25 dolares.

- NA4C, ingresos inferiores a los $1,25.

> $ 55 diarios

/ N2y N3
2.000 MM
$8 - $55 diarios

N4A
1.200 MM
$2,25 - $8 diarios
N4B
1.300 MM
$1,25 - $2,25 diarios
N4C
1.500
$ < $1,25 diarios

Grdfico 1.1.: Piramide Poblacional por Ingresos (Banco Mundial, 2010).

La BPP esta compuesta por 4.000 millones de personas a nivel mundial, los

cuales representan el 61,5% de la poblacion total.

En el Ecuador, la linea de pobreza esta situada en los $72,87 do6lares mensuales

por persona a diciembre de 20117°, es decir, $2,49 dolares al dia.

YINEC (2011).
[http://www.inec.gob.ec/estadisticas/index.php?option=com_remository&ltemid=&func=startdown&id=119
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1.4.2. Suposiciones alrededor de la BPP.

Existen ciertas suposiciones que los gerentes y administradores de empresas
tienen acerca de los consumidores BPP. La vasta experiencia de empresas como
Hindustan Lever Ltd.** o The Grameen Bank’' en diversas localidades de todo
el mundo ha ayudado a desmitificar categéricamente estos paradigmas,
producto de la poca investigacidon que las empresas multinacionales han

dedicado a la BPP.

Mito Realidad

Aunque existen ciertos productos que
son de acceso limitante para la BPP,
eso no quiere decir que no exista
dinero en este segmento de la
poblacion.

“Las personas pobres no pueden
costear nuestros productos o servicios
debido a nuestra estructura de
costos.”

Esta suposiciéon implica mas forma
que funcionalidad. La poblacién
pobre requiere transporte, pero no
puede costear vehiculos caros.

“Los pobres no pueden usar los
productos creados para consumidores
y paises desarrollados.”

La BPP tiene un alto grado de
apreciacion positiva por la innovacion
tecnologica.

“La poblacién pobre no aprecia la
tecnologia ni la innovacion.”

El inmenso volumen de mercado en la
BPP representa inmensos ingresos
para cualquier empresa en el largo
plazo.

“El mercado BPP no es esencial para
el crecimiento y vitalidad de las
corporaciones.”

“Es dificil reclutar gerentes y El reto de trabajar con la poblacion
personal para el mercado BPP puesto BPP es cada vez mads atractivo para
que el movimiento intelectual se los jovenes emprendedores y
enfoca en mercados desarrollados.”  administradores.

Tabla 1.1.: Suposiciones vs. Realidad de la BPP.

9&lang=es&TB_iframe=true&height=250&width=800] Ultimos Resultados de Pobreza, Desigualdad y
Mercado Laboral en el Ecuador.

%% Considerada como la compaiiia mejor administrada en India, Hindustan Lever Ltd. (HLL), subsidiaria de la
britanica Unilever, es pionera entre las compafiias multinacionales en el mercado BPP hindu; con una
trayectoria de 50 afios, HLL ha trabajado arduamente con los sectores empobrecidos de este pais.

3! The Grameen Bank fue fundado en 1976 por Muhammad Yunus con el objetivo primordial de otorgar
microcrédito a los hogares emprendedores pero pobres en todo el mundo. Yunus, recibié el Premio Nobel de
la Paz en 2006 por su labor en los estratos sociales bajos, en especial con las mujeres de los sectores
empobrecidos de su natal Bangladesh.
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1.4.3. Naturaleza y caracteristicas de la BPP.

La BPP posee caracteristicas socioecondmicas unicas en relacion a los otros
niveles de la piramide de ingresos. A continuacion, se destacan algunos rasgos
frecuentes, relacionados al objetivo del estudio.

- La vasta mayoria de la poblacion pobre del mundo tiene acceso
restringido a los servicios financieros formales, lo que los vincula a
politicas estatales de soporte como subsidios, o los obliga a acudir a
servicios financieros “informales” e ilegales como el chulco.

- Un alto porcentaje de la poblacion pobre vive en zonas rurales de dificil
acceso, y en gran parte, sus viviendas son invasiones territoriales al
margen de la ley.

- Tienen poca (a veces nula) educacion formal.

- Las barreras fisicas y educacionales hacen de la BPP dificil de alcanzar
mediante métodos tradicionales de crédito, distribucion de productos y

comunicacion.

No todos son aspectos negativos al respecto, también existen caracteristicas
sumamente positivas:

- Existe dinero en la BPP; aunque este no se encuentre en altos margenes
de ganancia unitaria para las empresas, los beneficios econdmicos
surgen de la produccion masiva y economias de escala.

- Aun cuando en muchos lugares de residencia el acceso es limitado, la
comunicacion (celular, satelital) ha facilitado en gran medida el acceso a

las zonas de residencia de los hogares pobres.
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- Contrario a la creencia comun, la BPP valora la calidad y tiene un alto
grado de conciencia de marca.
- El mercado BPP, al igual que los otros niveles de la pirdmide, forma

redes sociales, esta cada vez mejor informado y mas conectado.

Los empresarios con visidon, deben saber lidiar con las dificultades que la BPP

presente, y aprovechar eficientemente los rasgos positivos de esta poblacion.

La BPP y el reto estructural para las empresas.

Generar productos y servicios para una poblacion de las dimensiones y con las
caracteristicas como la BPP representa un enorme reto para las compafiias
multinacionales y locales en todo el globo. Hacer negocios con y para los 4 mil
millones de personas mas pobres del mundo requerird innovacion radical en
tecnologia y modelos de negocios; los empresarios deben reevaluar el
desempefio de sus costos, alcanzar un nuevo nivel de aprovechamiento de

capital y redefinir sus conceptos y modelos de produccion en escala.

De igual manera, se requiere mucha inventiva e imaginacion no solo para crear
productos y servicios que se ajusten perfectamente a las necesidades de la
poblacion, sino también para crear la infraestructura necesaria que se requiere
para penetrar exitosamente en el desorganizado mercado BPP. Prahalad (2005)

describe cuatro retos estructurales para las compafiias (Grafico 1.2.):
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v _

Gradfico 1.2.: Infraestructura comercial en la base de la pirdmide.

El objetivo de la tesis en ciernes no es el abarcar todos los ambitos del trabajo
con la BPP; por ejemplo, no se centra en la forma en la que los hogares
financiaran el pago de las cuotas de la prima, ni busca proponer una via para
mejorar o incrementar las redes de comunicacion con los clientes BPP; atn asi,
vale resefiar brevemente la teoria de todos los retos estructurales, aun cuando no

todos los puntos sean de utilidad del desarrollo de la presente disertacion.

1.4.4.1.Creacion de poder de compra.
El primer reto de las empresas, tanto locales como multinacionales, es
ayudar a los estratos BPP a salir del umbral de “desesperacion” en el

que estdn sumidos - sobre todo los mas pobres de los pobres —
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proveyéndoles acceso al crédito formal disefiado exclusivamente para
satisfacer sus necesidades (microcrédito) incrementando asi el poder

adquisitivo de las personas de bajos ingresos.

1.4.4.2.Aprendizaje y aspiraciones.
La innovacion sostenible de de productos en el nivel BPP promovido a
través de la educacidon de los consumidores, no solamente influenciara
positivamente el nivel y opciones de vida que esta poblacidn tiene, sino
que la experiencia extraida por las empresas en este marco pueden
ayudar a futuro en la labor de trabajar con otros niveles de la piramide
poblacional. Probablemente en los proximos afios, la tecnologia
sustentable creada para trabajar con la BPP reemplace a aquella con la

cual actualmente se trabaja en los niveles superiores.

1.4.4.3.Mejorar el acceso al producto.
Debido a que la BPP estd usualmente fisica y econdmicamente
desolada, una mejor distribucion de las redes de comunicacion y
distribucion son esenciales para su desarrollo. La clave reside en la
innovacidon ajustada a las caracteristicas y fortalezas especificas del
mercado. Crear “caminos” eficientes y extensivos de acceso a la BPP
requiere dosis de imaginacion y creatividad. Las alianzas estratégicas y
corporativas con gobiernos, ONG’s y otras empresas privadas son
fundamentales para aprovechar el conocimiento tradicional y crear no

so6lo vias, sino productos superiores para la BPP.
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1.4.4.4.Creacion de soluciones locales.
En pos de la creacion de productos locales y sostenibles, los
administradores y empresarios “deben nutrirse del mercado local y su
cultura, aprovechar las soluciones locales y generar riqueza en los
niveles bajos de la pirdmide”. Es basico que las empresas combinen el
conocimiento y tecnologia globales a las que tengan acceso con los
procedimientos locales y el conocimiento que posean de este entorno.
Otro aspecto de suma importancia es el conocer las costumbres de
consumo locales de la BPP, tomando en cuenta a sus limitaciones
monetarias y espaciales. Esto los hace especialmente hébiles para
cambiar una marca por otra si asi lo requieren. Finalmente, los nuevos
modelos de negocio no deben trastornar la cultura y modus vivendi

locales.

Grdfico 1.3.: Estrategias en la Base de la Piramide.
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1.5.TEORIA DEL MICROSEGURO.

Para poder abarcar con todos los elementos del estudio de microseguro, es necesario

primero definir el concepto de seguro.

1.5.1. El contrato convencional de Seguros.

En el sentido tradicional, los contratos de seguro son herramientas financieras
formales, un acuerdo consensual en el que la empresa aseguradora o
asegurador, estd obligado a resarcir un dafio o a pagar una suma de dinero al
contratante o tomador, en caso de ocurrencia de una eventualidad prevista en el
contrato dentro de un periodo determinado de tiempo, a cambio del pago de un
precio, denominado prima, por el tomador. Al documento del contrato de
seguro se lo denomina pdliza.

32 de Ecuador los

Segun el Art. 2 de la Legislacion del Contrato de Seguro
elementos esenciales del contrato de seguro son: el asegurador, 1) el solicitante,
2) el interés asegurable, 3) el riesgo asegurable, 4) el monto asegurado o el
limite de responsabilidad del asegurador, 5) la prima o precio del seguro y 6) la

obligacion del asegurador, de efectuar el pago del seguro en todo o en parte,

segun la extension del siniestro.

3% La Legislacion Sobre el Contrato de Seguro consta en el Cédigo de Comercio, Decreto Supremo No. 1147,
publicado en el Registro Oficial No. 123 de 7 de diciembre de 1963.
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1.5.2. Definicion de microseguro.

Existen dos lineas validas para definir el término microseguro:
a) La primera, el seguro es considerado como “micro” debido al monto del
valor asegurado de la prima.
b) La segunda linea, define al microseguro en razén de la poblacion a la

. 33
cual se encuentra destinado™".

El Grupo Consultor de Ayuda a los Pobres del Banco Mundial (CGAP) define a
los microseguros como “aquellos que protegen a la poblacion con bajos
ingresos frente a los peligros inciertos, a cambio del pago de primas, de forma

regular, que son proporcionales a la probabilidad y al coste del riesgo asumido”.

Cabe sefialar las diferencias entre seguro y microseguro. Existe la falsa creencia
que este ultimo es una simplificacion del seguro convencional, con primas y
beneficios recortados; en realidad el microseguro es un producto que responde a

caracteristicas y necesidades puntuales de la BPP*,

3 CAMARGO, L., MONTOYA, L. (2011). [http:/www.microseguros.info/uploads/media/microseguros-
analisis-de-experiencias-destacables-en-latinoamerica-y-el-caribe 1.pdf]  Microseguros:  Analisis de
Experiencias destacables en Latinoamérica Y El Caribe.

34 DiAZ, A. (2008).
[http://www.fasecolda.com/fasecolda/BancoMedios/Documentos%20PDF/revista%20128.pdfitpage=44]
Microseguros: Negocio responsable.
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Seguro Convencional

Microseguro

Cobranzas en efectivo, tarjeta de
crédito o mediante débito bancario.

Venta a través de intermediarios de
seguros o agentes.

Los agentes y los corredores son
responsables por las ventas y los
servicios.

En mercados emergentes, el grupo
objetivo es generalmente la poblacion
clase media y alta.

El mercado objetivo suele tener cierta
nocion acerca de seguros.

Grandes sumas aseguradas.

Precio basado en edad/riesgo especifico

Elegibilidad limitada con exclusiones
estandar.

Documento de poliza complejo.

Usualmente en efectivo o es asociada
con otra transaccion como un repago
de un crédito o una compra de un
activo.

Con frecuencia vendidos
intermediarios sin licencia.

por

Los agentes administran todas las
relaciones con los clientes, tal vez hasta
incluir el cobro de las primas.

El grupo objetivo es la poblacion de
bajos ingresos.

El mercado BPP no esta familiarizado
con los seguros en su gran mayoria.

Pequefias sumas aseguradas.

Precio comunitario o de grupo. En el
caso individual con frecuencia el precio
de la prima es mas alto debido al nivel
de riesgo de los asegurados y a la falta
de competencia de quienes lo ofrecen.

Ampliamente incluyente con pocas
exclusiones, si existen.

Documento de pdéliza simple y facil de
entender.

Tabla 1.2.: Diferencias entre Seguro y Microseguro™ .

Es importante sefialar que el prefijo “micro” no se refiere a:

a) El tamafio del asegurador, aunque si existen empresas aseguradoras de
pequefio tamafio que se dedican al microseguro™®.
b) EIl ambito de riesgo percibido por el asegurado; en otras palabas, a la

. ., o . . 3
dimensién del dafio sufrido por los las personas o bienes asegurados®”.

3 Cfr. CAMARGO, L., MONTOYA, L. (2011). Op. Cit. p. 31.

** CHURCHILL, C. (2009). Protegiendo a los pobres: un compendio del microseguro.
Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) y Valdez Editores.

" Ibidem, p. 13.

Ginebra:
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1.5.3. Caracteristicas del microseguro.

Las caracteristicas son el efecto de la adaptacion del seguro tradicional a las

necesidades del consumidor potencial de microseguros (Camargo & Montoya,

2011).

b)

d)

Bajo la perspectiva de los autores, el producto de microseguro debe ser:

Incluyente: Debido a que la poblacion BPP no puede gestionar sus
riesgos y dificilmente puede acceder al sistema de seguros tradicional.
Coherente con las necesidades del consumidor BPP: debe cubrir
cualquier tipo de riesgos a los que el consumidor potencial pueda estar
expuesto.

Simple: A lo largo de toda su estructura, el producto debe ser
simplificarse. Esto involucra procesos administrativos, condiciones,
redaccion de la poliza, etcétera.

Asequible: Debido a los bajos ingresos de la poblacidon objetivo. Para
poder mantener precios bajos, los costos administrativos y operativos
deben ser reducidos eficientemente, sin afectar la calidad del producto.
Innovador: Para poder reducir costos, la implementacién de tecnologia
informatica es una opcién altamente viable; la tecnologia tiene la
capacidad de aumentar la eficiencia de la cadena de wvalor de
microseguros. De igual manera, la innovacion en la cadena de
distribucidon del microseguro es indispensable.

Flexible: Desde el punto de vista del recaudo, es importante fijar
modalidades y plazos flexibles para el pago de la prima, debido a la

naturaleza irregular de los ingresos del consumidor BPP.
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El microseguro también debe ser rentable. Churchill (2009) enfatiza el doble
enfoque que debe caracterizar a la actividad microaseguradora:
- El microseguro, aporte a la proteccion social de la BPP.

- El microseguro, un nuevo mercado para los aseguradores.

Aun cuando las caracteristicas de la BPP dificultan o impiden Ila
implementacion de sistemas y procedimientos comunmente utilizados en
estratos de mayores ingresos, los microseguros se rigen bajo los mismos
L 38,
principios de los seguros regulares™:
- Regularidad en el pago de primas.

- Incertidumbre del riesgo.

- Proporcionalidad entre primas, riesgos y costos.

1.5.4. Perfil del consumidor potencial.

El consumidor de microseguro es “toda persona susceptible de beneficiarse de
una cobertura de un producto de microseguro” (Camargo & Montoya, 2011);
este término engloba tanto al suscriptor, al asegurado y al beneficiario, tanto

actuales como potenciales.

En términos mas ampliados, Craig Churchill (2009) expone:

“Por lo general, el microseguro es para aquellas personas ignoradas por los
principales esquemas comerciales y sociales de seguros; personas que no
han tenido acceso a los productos de seguros apropiados. Las personas que
trabajan en una economia informal, que no tienen acceso a seguros
comerciales, ni ha beneficios de proteccion social, provistos directamente

*Cfr. GARAYOA, F. (2010) [http://www.mapfre.com/fundacion/html/revistas/gerencia/n106/estud_01.htm].
La Actividad Microaseguradora y sus Singularidades.
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por un patrono o por el gobierno a través de un patrono, son un foco

particular para este tipo de cobertura””.

Camargo y Montoya (2011) apuntan que es imperativo identificar la pertinencia
social*® del potencial cliente, mediante el analisis de indices de desarrollo*' y
analizar la dindmica socioecondmica de la poblacidn objeto de estudio (ya sean

raciales, laborales, familiares, de la nacion, etcétera).

Se ha sefialado ya en este estudio a la poblacién BPP como el mercado objetivo
de los productos de microseguros, mas alld de rasgos sociales como su raza,
credo, lengua, edad, etcétera. Como ya se especifico en el numeral 1.4.1., a
nivel global, se denominan personas “pobres” (o pertenecientes al nivel 4 de la
piramide) aquellos con ingresos inferiores a los USD 2,50 diarios per cépita, y
la pobreza extrema se delimita con un ingreso inferior a los 1,25 ddlares diarios
por persona (nivel 4C); sin embargo, no es objetivo de la presente tesis

enfocarse en el nivel 4C como parte del mercado potencial del producto®.

3% CHURCHILL, C. (2009). Op. Cit. p. 13.

" El término pertenencia es aquel que hace referencia a la accion de pertenecer, de formar parte de o de ser
poseido por alguien. El verbo pertenecer en si significa al mismo tiempo integrar algo o ser parte de algo asi
como también ser posesion de otro, es decir, corresponder a sus 6rdenes o mando. Sin embargo, el término
pertenencia es normalmente relacionada con la primera de las dos acepciones que tienen que ver con la idea
de sentirse parte de algo, de algin fendmeno o circunstancia, de algun grupo de personas o de algun espacio
[http://www.definicionabc.com/social/pertenencia.php].

* Un indicador util es el Indice de Desarrollo Humano de las Naciones Unidas.

*2 Esto no quiere decir que el nivel méas pobre no puedan ser potenciales consumidores de microseguros. Se
excluye al nivel 4C del estudio tinicamente por razones técnicas, puesto que para ingresar en este nivel, se
requiere exhaustiva intervencion estatal, privada y de ONG’s especializadas en el trabajo con el sector con
mas vulnerable.
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Poblacion N4}?.: Chentes. potenciales objetivo.

objetivo

Grdfico 1.4.: Clasificacion Cualitativa de los consumidores en la Piramide®.

Las empresas aseguradoras interesadas en acceder al mercado BPP, deben
centrar esfuerzos en crear un producto que cubra las necesidades especificas de
las personas pobres, por lo tanto, el disefio de los mismos deben fundamentarse
en el desarrollo de estudios de mercado que contribuyan a:

a) Conocer este mercado.

b) Reconocer los riesgos a los que estan expuestos.

¢) Su capacidad de pago.

d) Sus expectativas de frente al aseguramiento.

e) Percepcion y conocimiento de de seguros.

f) Razones que los inhibe a contratar seguros. (Diaz, 2008).

# CAMARGO, L., MONTOYA, L. (2011). Op. Cit. p. 20
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1.5.5. Estructuray entorno del microseguro.

Al igual que cualquier otro seguro o producto financiero, la actividad
microaseguradora esta involucrada en un entorno que garantice su correcto
funcionamiento y supervise su desenvolvimiento en el mercado. El entorno

microasegurador estd compuesto por tres niveles: micro-meso-macro.

e Politicas.
Macronivel: *Legislacion.
Entorno Regulador. *Entidades reguladoras.
*Supervisores.
* Asesores.
Mesonivel: . Audltores,. .
.  Soporte técnico.
Infrastructura financiera. |, Ajustadores,

*Tecnologia e informacion.

*Clientes.

* Aseguradores comerciales y
Micronivel. mutualistas.

» Agentes.

*Broker e intermediarios.

Grdfico 1.5.: Estructura y ambiente microasegurador**.

1. Micronivel: Clientes, aseguradores e intermediarios.

2. Mesonivel: Estd compuesto por la infraestructura financiera necesaria
para facilitar las actividades de las actividades en el micronivel. Por
ejemplo, los asesores asisten a los clientes con el conocimiento del

producto, el riesgo al que se encuentran expuestos, etcétera. El

* ROTH, J., MCCORD, J., & LIBER, D. (2007). [http://www.microseguros.info/uploads/media/2230.pdf].
The Landscape of Microinsurance in the World’s 100 Poorest Countries.
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mesonivel también debe contar con elementos y herramientas de
informacidn y capacitacion para administradores, tecnologia y servicios
relacionados™.

3. Macronivel: Instituciones estatales que regulan, supervisan y controlan

las empresas pertenecientes a los niveles micro y meso.

1.5.6. Cadena de Suministros.

En general, la cadena de suministros o abastos esta formada por todas las partes
involucradas, ya sea de manera directa o indirecta en la satisfaccion de una
solicitud de un cliente de manera rentable®®. Las funciones de la cadena de
suministros incluyen: desarrollo de nuevos productos, marketing, las
operaciones, la distribucion, las finanzas y el servicio al cliente, aunque no se
limitan a solo estas. La Cadena de suministros de los microseguros esta
conformada por:

- Elreasegurador.

- Elasegurador.

- El canal de distribucion.

- El tomador.

- El beneficiario.

La Tabla 1.3. —resume y ejemplifica el proceso de la Cadena de Suministros de

microseguros:

45 I

Ibidem, p. 3.
% Cfr. KOTLER, P., ARMSTRONG, G. (2003). Fundamentos de Marketing. México D.F.: Pearson
Educacion. p. 419
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Canales de distribucion.

El estudio de los canales de distribucion es de vital importancia para el
desarrollo de la presente tesis, y representa un eslabon clave para el disefio del
modelo de comercializacién del producto de microseguro para Vivienda.
Debido a la naturaleza y caracteristicas Unicas de del segmento BPP, es
imprescindible para las empresas de seguros y administradores idear nuevas
vias para aproximarse a este mercado, y asi poder ofrecerle sus productos y

Servicios.

Contrario a la creencia popular, los canales de distribucion no son unicamente
aquellos dedicados a la venta del producto de microseguro (o cualquier bien o
servicio); la distribucion estd relacionada a “todas las interacciones que tiene
que establecerse entre el corredor de riesgos (asegurador) y el cliente final”*®.
Estas interacciones incluyen: disefio de la poliza, recaudo de primas,

administracion de la poliza, proceso de marketing, ventas y actividades de pago

de siniestros.

Este proceso involucra a diversas entidades que, ademds de la compaiia de

seguros, incluyen a administradores y socios de distribucion (Grafico 1.6.):
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Cfr.

SMITH, A, SMIT, H., CHAMBERLAIN, D. (2011).

[http://www.microseguros.info/uploads/media/brnote7 sp.pdf] Mas alla de las ventas: Nuevas Fronteras
en la Distribucién de Microseguros.



Gradficol.6.: Tres componentes en la provision de microseguros49.

Se menciond anteriormente que tanto la innovacion tecnolégica como la
creatividad y la imaginacion juegan un papel preponderante en pos de la
creacion de nuevos y eficientes canales de distribucion para los microseguros,
para asi superar las barreras tanto fisicas (lugares de residencia), tecnologicas
(acceso a telecomunicacion) como comerciales (desconocimiento del producto

y la oferta) inherentes a la BPP.

“No existe una definicidon fija de lo que califica a un modelo de distribucién

alternativo, de hecho, es la diversidad, la innovacion y la naturaleza evolutiva

5550

de estos modelos lo que los define””". Las vias tradicionales de distribucion de

¥ CHURCHILL, C. (2009). Op. Cit. p. 459. ,
0 SMITH, A., SMIT, H., CHAMBERLAIN, D. (2011). Op. Cit.
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microseguros, tales como las instituciones financieras y micro financieras como
cooperativas que trabajan directamente con la BPP, han sido por mucho tiempo
buenos canales de distribucion, pero enfoques a vias no tradicionales, tales
como negocios detallistas, cuentan con mejores y mds extensas redes de
distribucién que los proveedores tradicionales de servicios financieros, y

pueden alcanzar un mercado mayor’'.

Entonces, los canales de distribucion de microseguros se dividen en dos:

tradicionales y no tradicionales:

1.5.7.1.Canales tradicionales.
Los canales de distribucién de microseguros mas comunes suelen ser
instituciones microfinancieras y cooperativas quienes suelen ofrecer
productos de microseguro lindados a otros productos financieros, tales

. . 2
como seguros de préstamo, vida o salud’.

Los agentes de microseguros, externos a las compaiiias aseguradoras,
también representan un canal tradicional de distribucion, actualmente
en desuso, pues la remuneracidn comisionada que estos reciben, no
representan un medio rentable para las aseguradoras, debido al bajo
margen de ganancia por unidad que los productos microseguro

representan en corta escala”>".

3! Cfr. CHURCHILL, C. (2009). Op. Cit. p. 475.

>Z Tbidem p. 477.

3 Cfr. ROTH, J., MCCORD, J., & LIBER, D. (2007). Op Cit. p. 5.

>* Se suman a la lista de canales tradicionales organizaciones gubernamentales y ONG’s, aunque su target
suele ser el de las clases sociales con ingresos de extrema pobreza y requieren una estructura ain mas
demandante que la necesaria para este estudio.
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1.5.7.2.Canales No tradicionales.
La distribucion alternativa se define como “modelos de seguro
voluntario donde se establecen y ejecutan alianzas con instituciones que
no estan tradicionalmente en el espacio de seguros” (Smith, Smit, &
Chamberlain, 2011). Las caracteristicas de estos modelos son:

- Escala de agregacion, la capacidad de alcanzar grandes
concentraciones de clientes potenciales.

- Huella de infraestructura, poseer una presencia en el mercado
mayor que la podria alcanzar una aseguradora de manera
aislada. Esta infraestructura puede ser fisica o virtual.

- Plataforma de transaccion, el canal de ventas debe poseer
capacidad de cobro de la prima.

- Producto voluntario independiente, donde la opcién de compra
del seguro sea opcional para el cliente (opt-in), en lugar de
tratarse de un valor agregado a otro bien o servicio.

- Marca de confianza, el distribuidor debe tratarse de una empresa

en la que el colectivo confie.

Los modelos de distribucidon alternativos en ventas pueden ser de dos tipos:
activos o pasivos. Un modelo pasivo es aquel donde el producto se exhibe en
mostrador o perchero sin ningun tipo de comunicacion verbal o interaccidon con
comprador-vendedor hasta el momento de pago. En contraste, el modelo activo
es aquel en el que la venta del producto de microseguro se la realiza mediante la
interaccion entre comprador y asesor o representante de seguros, el cual

informa al cliente sobre los beneficios y caracteristicas del producto.
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Ambos métodos tienen sus pros y contras, por ejemplo, con el modelo pasivo se
reducen costos considerablemente, mientras el modelo activo puede
incrementar el volumen de ventas. El modelo de ventas que el asegurador elige,
debe basarse en dos factores principales: el primero, el tipo y la complejidad del
producto de microseguros, y segundo, las regulaciones de actuaciéon en el

mercado impuestas por el Estado™.

Smith, Smit y Chamberlain (2011), categorizan los modelos de distribucién no
tradicionales en cuatro grupos distintos, dependiendo de la naturaleza del
negocio. La Tabla 1.4., resume ventajas y desventajas de los cuatro modelos, y
las caracteristicas en las cuatro etapas concernientes al ciclo de vida del

producto (Producto, Venta, Cobranza y Reclamos).

> Smith, Smit & Chamberlain (2011) ponen como ejemplo la regulacién de mercado sudafricana, donde “la
regulacion de la actuacién en el mercado es relativamente estricta sobre quién puede calificar como un
intermediario y como los productos de seguros deben ser vendidos”.



1.  Minoristas
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2.  Minoristas
crédito

3.  Empresas
servicios

4. Proveedores
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Productos con Limitado.
politicas Interaccién entre el
simplificadas ~ para personal del

accidentes de trabajo minorista y el
y vida (funeral). cliente.

VENTAJAS - Ofrece facil acceso y de bajo
costo a los actuales clientes. - El minorista
tiene buen conocimiento de necesidades de
los clientes, lo que le motiva ofrecer
productos de mayor valor para mantener y /
o fortalecer la marca.

Ventas cara a cara
por el personal del

Linea de crédito, ..
7 9 minorista. Se
garantia extendida, . . .
. incentiva y motiva la
seguros de vida y
. venta del seguro a
accidentes . 2.
través de comisiones
personales.

al  personal de
ventas.

VENTAJAS - Altos niveles de persistencia.
- El punto de venta puede ofrecer el servicio
de reclamaciones. - Disponibilidad de
informacién cualitativa de los clientes
actuales para el diseflo de productos. -
Familiarizado con la prestacion de servicios
financieros.

Discapacidad,
desempleo —
AL Multiples canales de
accidentes d
ventas (electrénico,
personales 'y, en
call center y cara a
algunos casos,
cara)
seguros  para el
hogar.

VENTAIJAS - La informacién existente del
cliente ayuda al diseiio del producto y a
orientar las ventas de los seguros. -
Eficiente recoleccion de pagos, debido a la
relacion que existe con el cliente.

Ventas limitadas. -

Accidentes Interaccion entre el
personales y seguro operador de pago de
de vida la factura y el

cliente.

VENTAIJAS - Grande red de distribucion
con amplio alcance formal e informal -
Facilita el uso de dinero electrénico para los
pagos de las primas.

Pago de primas en
efectivo a la tienda. -
Disponibilidad ~ de
pago por débito en
algunos casos.

Dirigidas a la
compaiifa de
seguros. El minorista
no las atiende.

DESVENTAIJAS - El cobro en efectivo de
las primas puede sufrir - No esta orientado a
la prestacion de servicios financieros.

las
por

Recoleccion de Se facilitan
primas y reembolsos reclamaciones
de los créditos. parte de la tienda.

DESVENTAJAS - Las ventas de seguros
vinculados a créditos, incluso en las
afiliaciones voluntarias, a menudo ofrecen
poco valor a los clientes. - Puede no ser
visto como su negocio principal. - EI
periodo de cobertura de los seguros estd
vinculado a los periodos de amortizacién de
los créditos.

Las primas son Dirigidas a la
pagadas en las compaiiia de
facturas de servicios seguros. En

publicos y telefonia,
mediante un sistema
de generacion de

ocasiones, el pago se
efectia mediante la
cuenta de servicios

factura  que las publicos y
incluye. telecomunicaciones.
DESVENTAJAS - Reducidas tasas de

reclamacion en productos de accidentes
personales ofrecidos a través de este tipo de
canales, demuestran un insignificante valor
para el cliente. - La amplia participacion del
agente o administrador en los canales de
distribucion y los operadores terceros,
puede aumentar los costes de gestion.

Punto de recoleccion  Se hacen
de pagos en efectivo directamente con las
o electrénico. empresas de seguro.

DESVENTAJAS - Baja impacto en el
mercado debido a las ventas pasivas. - La
recaudacion de la prima y cobro de la
cartera es muy costosa debido a la necesidad
de hacerse seguimiento personalizado. -
Ausencia de marca de confianza en el punto
de venta - La compaiia de seguros tiene
poco control sobre el pago de facturas en
estos proveedores.

Tabla 1.4.: Modelos de Distribucion — Ciclo — Ventajas y Desventajas’®.

% CAMARGO, L., MONTOYA, L. (2011). Op. Cit. p. 30.
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Cualquiera que sea el modelo escogido para distribuir su producto de

microseguro, existen aspectos que los aseguradores deben tomar en cuenta:

La innovacion de la distribucion debe ser enfocada en el cliente. “El
valor del cliente es percibido en mayor medida una vez que el cliente
puede reclamar con éxito un producto de seguro” (Smith, Smit, &
Chamberlain, 2011). El canal debe ser eficiente en el caso que este se
convierta en parte del proceso de reclamo; ademads, el canal debe tener
un nivel de empoderamiento que le permita canalizar reclamos antes
que estos sean reembolsados por el asegurador (Churchill, 2009).

Los modelos deben ofrecer mds servicios y estar mas cerca de los
clientes. Los canales mas adecuados son aquellos que se encuentran
fisicamente cerca al cliente.

Se debe promover el crecimiento en la relacion entre el asegurador y el
canal de distribucion. El canal debe ver al producto de microseguro
como complemento de sus productos. Mantener al canal incentivado es
esencial.

Calidad sobre cantidad. El asegurador debe elegir el mejor canal de
distribucién para su producto, y mantener una cantidad eficiente en
costo y alcance de distribuidores.

Compromiso. Ya que los canales de distribucion se encuentran cada vez
mas inmersos dentro del ciclo de vida del producto, el asegurador debe

asociarse con empresas comprometidas con su clientela.
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1.5.8. Factores de Rentabilidad.

Las compaifiias aseguradoras interesadas en incursionar en el negocio de
seguros para la poblacion de bajos ingresos, deben trabajar para que su
iniciativa sea comercialmente viable y sostenible en el tiempo. Los productos
de microseguros deben “contribuir a la rentabilidad global del negocio en
relacion al riesgo, el capital y otros recursos necesarios” (Angove & Tande,

2011).

Es primordial identificar los factores claves de rentabilidad en el negocio de

microseguros:

Factores de
rentabilidad
de los MS.

Grdfico 1.7.: Factores de rentabilidad de los microseguros”’.

°7 Cfr. ANGOVE, J., TANDE, N. (2011). [http://www.microseguros.info/uploads/media/brnote9 sp.pdf]. Un
Caso de Negocio de los Microseguros.
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1.5.8.1.Economia de escala.
Diversas aseguradoras internacionales, entre ellas A/lianz Group (2010)
o autores como Angove y Tande (2011), Camargo y Montoya (2011), o
Churchill (2009), coinciden que el éxito de los negocios en
microseguros radica en la venta masiva de dicho producto. La escala es
necesaria para cubrir los costos de desarrollo y distribucion del
producto. Algunas estrategias clave son:

- La alianza con un socio que posea una larga cadena de
sucursales con el fin de lograr una cartera de clientes
diversificada.

- Desarrollar productos y procesos estandarizados que satisfagan
la demanda de una amplia gama de clientes, incrementando
ventas y reduciendo considerablemente costos administrativos™.

- Alcanzar un alto nivel de satisfaccion de los clientes para lograr
un margen razonable de retencion de cartera.

- Primas asequibles y competitivas.

- Suscripciones obligatorias™ (usualmente otorgadas a clientes a
través de otras entidades gubernamentales o financieras),
usualmente muy rentables y de gran volumen. Ante una
suscripcion de este tipo, el cliente estar cien por ciento

informado y convencido del valor del producto.

CHr. ALLIANZ GROUP, (2010).
[http://www.microseguros.info/uploads/media/microrep learningtoinsurethepoor.pdf]. Learning to insure
the poor: Microinsurance Report.

% Ya que en Ecuador no existe una regulacién especifica para productos de microseguros, la suscripcion a
estos no puede ser obligatoria como ocurre con los productos de seguros regulares al momento de compra de
bienes tales como vehiculos o inmuebles a crédito, o contratacion de servicios que exigen la adquisicion de
seguros de desgravamen o lucro cesante.
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- Uso intensivo de recursos tecnologicos, especialmente de redes
informaticas que conecten al asegurador con el resto de la

cadena de suministros.

1.5.8.2.Costos de siniestros.

Ya que la tarificacion de riesgos en la BPP suele representar un reto

para las compafiias aseguradoras, factores de éxito en la reduccion de

costos de siniestro son®:
Apoyarse en la experiencia de otros productos de microseguros
o productos regulares de ramos relacionados y ya cuando el
producto ha sido implementado, se hacen ajustes a la tasa través
del tiempo.
Mantener equilibrio razonable entre los costos que conlleva la
gestion para evitar la seleccion adversa y el fraude, mientras se
mantiene una gestion eficiente y un bajo costo. El apoyo en
recursos tecnoldgicos también puede ayudar a controlar el
fraude.

Tasas distintas para grupos de distinto grado de siniestralidad.

1.5.8.3.Costos de adquisicion y administracion.
Las alianzas con entidades que posean infraestructura y bases de
clientes ayuda también a reducir los costos de adquisicion.
Procedimientos eficientes de administracidon, simplicidad del

producto, poca documentacion requerida y agilidad en el pago

5 Cfr. ANGOVE, J., TANDE, N. (2011). Op. Cit. p. 4.
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6162 Esto también aplica para los socios de la

de reclamos
aseguradora, porque a través de ella debe ser posible el cobro de

primas, el pago de siniestros, modificaciones a la pdliza y

facilitar la comunicacion con el cliente.

Angove y Tande (2011) también sefialan la importancia de los factores
transversales de la empresa en la generacion de rentabilidad, tales como la
estructura organizativa y el monitoreo de la experiencia al momento de
determinar la rentabilidad de un producto de microseguro:
- Estructura organizativa: El apoyo de otras éareas a la iniciativa de
microseguros durante sus primeras etapas, mediante subsidios cruzados
y el uso de la infraestructura, los recursos y experiencia de estas.
- Monitoreo de la experiencia: La comprension y posterior control del
comportamiento de los costos y desempeiio financiero de los productos

de microseguro a través de un constante estudio y monitoreo.

1.5.9. Capacidad Empresarial.

En su libro, Protegiendo a los pobres: Un compendio de microseguros Craig
Churchill (2009) sefiala cuales deben ser las caracteristicas que una empresa
Aseguradora o de cualquier ramo microfinanciero interesada en ofrecer
productos de seguros para la poblacion de bajos ingresos debe tener, basado en
la experiencia de diversas empresas aseguradoras y microaseguradoras

alrededor del mundo. Estas caracteristicas de capacidad organizacional son: la

'Ibidem, p. 5. )
62 Cfr. ALLIANZ GROUP, (2010). Op. Cit. p. 32.
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cultura, la estructura de la empresa, el personal y su reclutamiento; y la

administracidon financiera.

\

Grdfico 1.8.: Factores de capacidad empresarial para microseguros®.

1.5.9.1.Cultura organizacional.
Segun Churchill (2009) la cultura del microasegurador debe acoplarse a
la preocupacién social de un mercado que vive “al dia” y no siempre
esta dispuesto a invertir en intangibles. La empresa aseguradora debe
enfocarse en el fortalecimiento de las relaciones y el servicio postventa
hacia la BPP: proveer excelente e inmediata informacion, guiar al

cliente en el proceso de reclamacion, minimizar la burocracia y pagar

las reclamaciones con muy pocas derogatorias.

3 CHURCHILL, C. (2009). Op. Cit. p. 295.
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1.5.9.2. Estructura.
La Estructura de las empresas de microseguros debe centrarse en la
eficiencia de sus canales de distribucion y en la creacion de unidades

especiales para sus negocios en microseguros.

1.5.9.3.Personal y reclutamiento.
La empresa debe realizar adecuadas y eficientes evaluaciones y
procesos de seleccion para los dos tipos de personal requeridos:
- Personal de campo: Debe poseer habilidades para tratar con
personas de bajos ingresos.
- Personal de apoyo y administrativo: El personal administrativo
debe tener conocimientos en el desarrollo de seguros y poseer
espiritu emprendedor; también se puede contratar a especialistas

en microseguros con experiencia en areas de trabajo con la BPP.

1.5.9.4.Administracion Financiera.
Ademas de las habilidades financieras que las empresas de cualquier
tipo deben tener, como el manejo de activos o la capacidad para lidiar
con los riesgos financieros de cualquier tipo (crédito, inversion,
etcétera) los aspectos criticos para las empresas aseguradoras
interesadas en el desarrollo de productos de microseguros son: 1) la
capacidad para desarrollar métodos efectivos de tarificacion en base a
los riesgos inherentes de la BPP 2) la creacion y manejo de fondos de
capital y reservas para las carteras de microseguros y 3) la toma de

reaseguros ante riesgos naturales de gran magnitud si es necesario.
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1.5.10. Aproximacion a una tasacion adecuada.

La tasa de los productos de seguros y microseguros son establecidos en base
fundamental a los datos e informacion estadistica de calidad disponible por las
empresas aseguradoras. Churchill (2009) sefiala, entre otros, los siguientes
aspectos como claves para la tasacion adecuada de los productos de
microseguros:

a) Perfil demografico.

b) Historial de Primas.

¢) Historial de Siniestros.

Dentro de la ponderacién simple y adecuada de la tasa de un producto de

seguros, los factores determinantes para obtener una Prima Neta adecuada para

el producto son:

Prima Pura o Prima de Riesgo: MAPFRE la define como “la unidad mas

simple y basica del concepto de prima, por cuanto significa el coste real del
riesgo asumido por el asegurador, sin tener en cuenta sus gastos de gestion”®*;
superando este valor al de un activo libre de riesgo. La formula de calculo de la
Prima Pura PP es:

PP(%) = Cf = Ci
Donde:

Cf: Coeficiente de frecuencia, es la relacion entre la cantidad de siniestros y

la cantidad total de riesgo.

5 http://www.mapfre.com/wdiccionario/terminos/vertermino.shtml?p/prima-pura.htm
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_ Cantidad de Siniestros
"~ Cantidad Total de Riesgo

Ci: Coeficiente de intensidad, la relacion entre el total de siniestros pagados
y el total de indemnizaciones en caso que se hubiese alcanzado un total de

siniestralidad.

ci Total Siniestros Pagados
i

" Total indemnizaciones en caso de 100% de siniestralidad

Para calcular el valor monetario de la Prima Pura, se toma como referencia el

valor de Costo Maximo de Evento:

PP($) = PP(%) * Costo maximo de Evento.

Existen dos acepciones particulares alrededor de Prima Pura: La Prima Pura
Teorica, es la minima propension a pagar un precio por el riesgo y se basaria en
un calculo de probabilidades objetivo, del tipo actuarial, en base a informacion
historica de cada aseguradora, y la Prima Pura subjetiva o negociada, es el
valor estimado por un mecanismo de mercado sobre el verdadero valor de la
prima de riesgo tedrica, que en muchas ocasiones debido a que las
probabilidades son desconocidas no puede estimarse objetivamente®, por

ejemplo, mediante el modelo de de precios de activos de capital (CAPM, por

63 YEE, K. (2006). [http://papers.ssrn.com/sol3/papers.cfm?abstract _id=846546]. Earnings Quality and the
Equity Risk Premium: A Benchmark Model.
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sus siglas en inglés) el cual sirve para la comprension del riesgo general de la

empresa a ojos de los inversionistas en relacion al mercado®’;

Margen de Seguridad (u): Este porcentaje delimita un margen para cubrir la

variabilidad en la distribucion de pérdidas. La magnitud del margen de
seguridad esta directamente relacionada a factores tales como la calidad de los

datos y las condiciones de volatilidad del mercado®’;

Costos Fijos (CF): Aquellos cuyo volumen no varia en dependencia a la

produccion. Algunos costos fijos relacionados a los Seguros son:
- Servicios Basicos.
- Sueldos y Salarios.
- Depreciaciones.

- Arrendamientos.

Costos Variables (CV): Aquellos que varian en relacion directa a la produccion.

El mas claro ejemplo es la materia prima. Los siguientes, son costos variables
relacionados a los Seguros (por poliza emitida):
- Insumos de Papeleria y similares.

- Comision del Broker, vendedor o canal de distribucion.

Margen de Utilidad Deseado (MU): Aquel requerido por la empresa

aseguradora en proporcion al riesgo total asumido.

% GITMAN, L., (2007). Principios de Administracién Financiera. México D.F.: Pearson Educacién. p. 211.
7 Cfr. JEAN, J. (2009). [http://www.revista-actuario.com/Publicaciones/Jun09/025.pdf]. Aspectos Basicos
del Seguro de Accidentes.
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La formula de calculo de la Prima Neta, también conocida como Prima
Comercial es:

PN = PP+ CFU + CVU + p+ MU

También se puede interpretar esta formula de la siguiente manera, la cual
incluye los conceptos de gasto administrativo (GA) y gastos de gestion externa

(GGE) como componentes del costo fijo y variable:

PN = PP+ GA+ GGE + MU

En base al porcentaje o valor de Prima Neta estimado, la regulacion estatal
exige o puede exigir la inclusidon de importes constituidos por las cargas
impositivas que gravan la actividad del seguro, aportes sociales, derechos de
emision, y contribuciones semejantes (aportes para sostener el funcionamiento
del 6rgano fiscalizador del funcionamiento de las entidades aseguradoras)®®. A

este valor se lo conoce como Prima Total o Premio.

1.6.TEORIA GENERAL DE POLIZA. COBERTURAS PARA HOGAR.

1.6.1. La pdliza de seguros. Elementos.

La poliza es el documento que instrumenta el contrato de seguro. El Art.

articulo 7 de la Legislacion sobre el Contrato de Seguro, contenida en el

Decreto Supremo No. 1147 de 29 de noviembre de 1963, publicado en el

% Tomado del portal Mundo Financiero: http://vivi-elmundofinanciero.blogspot.com
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Registro Oficial No. 123 de 7 de diciembre de 1963, sefiala que los elementos
que toda poliza debe contener son:
a) Nombre y domicilio del asegurador;
b) Los nombres y domicilios del solicitante, asegurado y beneficiario;
¢) La calidad en que actta el solicitante del seguro;
d) La identificacion precisa de la persona o cosa con respecto a la cual se
contrata el seguro;
e) La vigencia del contrato, con indicaciéon de las fechas y horas de
Iniciacion y vencimiento, o el modelo de determinar unas y otras;
f) El monto asegurado o el modo de precisarlo;
g) La prima o el modo de calcularla;
h) La naturaleza de los riesgos tomados a su cargo por el asegurador;
1) La fecha en que se celebra el contrato y la firma de los contratantes;
j) Las demas clausulas que deben figurar en la péliza de acuerdo con las

disposiciones legales.

A continuacion, una revision general a los tres tipos de pdlizas mas comunes para

proteccién de viviendas, fabricas y otro tipo de instalaciones®.

1.6.2. Seguros para Incendio y Adicionales.

Ambito de Cobertura: Este tipo de poliza representa la cobertura tradicional

utilizada como amparo bésico, la cual responde a diversas necesidades y se

% MEJIA, H. (2011). Gestion integral de riesgos y seguros. Colombia: ECOE Ediciones.
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puede complementar con coberturas adicionales también conocidas como /ineas

aliadas.

Este seguro estd destinado a cubrir toda clase de instalaciones, edificaciones y

contenidos de: hogares, negocios, instituciones, etcétera.

a)

b)

Bienes cubiertos: Muebles e inmuebles.

Inmueble: Aquel que por su naturaleza no puede ser trasladado de un
sitio a otro: edificaciones y anexos, redes de servicio, chimeneas y
ascensores, muebles adosados, tapiceria, etcétera.

Mueble: Bien material que debido a su naturaleza puede trasladarse de
un lugar a otro, ya sea por si mismo o mediante la aplicacion de una
fuerza externa. A esta categoria pertenecen los contenidos de
residencias, fabricas, etcétera.

Bienes excluidos: Ya sea de manera definitiva o bajo convenio entre las
partes (relativa):

Definitiva: Terrenos, sembradios, bosques, acronaves, naves fluviales y
otros especificados por el asegurador.

Relativa: Mercancias, joyas, bienes de valor artistico, manuscritos y

documentos, algodon, lineas de transmisidn, vias de acceso, etcétera.

Eventos excluidos:
Totalmente: Guerras internacionales, rebelion, dafio doloso, emisiones

radioactivas, lucro cesante, otras.
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Relativas: Explosiones ocasionadas en eventos domésticos, motines o

conmocion civil, terremotos, incendio por cortocircuito, etcétera.

Coberturas:

a) Amparo bésico: Incendio y rayo.

b) Adicionales o lineas aliadas (opcionales): Explosion, dafios por agua,
avalancha, deslizamiento, terremoto, erupcidon volcdnica, maremoto,
huelga, motin, etcétera.

c) Extensiones adicionales: Bajo la modalidad de pérdida total y convenio:
Gasto por traslado, reposicion de archivos, remocion y retiro de

escombros, honorarios profesionales, etcétera.

Forma de Aseguramiento:

a) Para Activo Fijo: Se determina una suma fija limite asegurada.

b) Activo flotante: Suma fija limite de suma (totalidad) asegurada.

1.6.3. Seguro de Robo.

El seguro de Robo es un contrato cuyo objeto es indemnizar las pérdidas del

asegurado a causa de sustraccion con violencia sobre cosas o amenaza sobre las

personas por parte de terceros en detrimento del patrimonio de los afectados.

Ambito de Cobertura: Sustraccidn con violencia, con el fin de apoderarse

ilegalmente de los bienes contenidos dentro de un establecimiento o residencia,
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mediante el uso de la violencia o fuerza, tipificado como delito de Hurto

Calificado.

Extensiones: Dentro de la cobertura normal se ampara el dafio que pueda sufrir
el inmueble que contenga los bienes asegurados (con excepcion de vidrios y
cristales). En forma opcional, se puede amparar adicionalmente pérdidas
ocasionadas por sustraccion sin violencia, Todo Riesgo (joyas, portétiles, etc.) y

en el caso de empresas, amparo para mercancia en vitrinas.

Exclusiones: Del tipo general: cuando el autor del robo sea relativo a la persona
asegurada, sustraccion a causa de motines, cuando se ha abandonado el
inmueble por mas de ocho dias seguidos, cuando los objetos robados se
encuentren fuera del inmueble, otras. Del tipo relativo: Objetos o mercancias
que no sean de propiedad del asegurado, automoéviles, animales vivos,
escrituras, titulos valores, dinero en efectivo, objetos coleccionables de valor,

libros poco comunes y otros, archivos, etcétera.



59

II. ANALISIS DE FACTORES SISTEMICOS.

2.1.RASGOS Y ESTADISTICA SOCIOECONOMICA.

Para propositos del presente estudio, la poblacion es estudiada bajo criterio de ingresos
en relacion de dependencia™. No se hacen distinciones entre género, raza o de
cualquier otra indole. El indicador utilizado para delimitar y definir la pobreza es “Por
Ingresos”, descartando los parametros NBI (Necesidades Basicas Insatisfechas). A
excepcion de donde se sefiale, la estadistica es proporcionada por el VII Censo

Nacional de Vivienda de 2010.

2.1.1. Desempeiio Economico, periodo 2001 —2012.

En la ultima década (marcada principalmente por la dolarizacién implementada
en afios previos, periodos de inestabilidad politica, emigracion y el crecimiento
del precio del petrdleo experimentado en los ultimos cinco afios) Ecuador
crecid, de un modo u otro, demografica y econdémicamente. E1 PIB per cépita
pas6 de USD 1.704 en enero de 2001 a USD 4.082 a enero de 20107,
considerando ademas que la poblacion del Ecuador crecié de 12°090.804" a

14°306.876 habitantes en el mismo periodo.

" Aunque el ingreso de los hogares provienen de fuentes tanto patrono-dependientes como auténomas, e
incluso ingresos secundarios (tales como pensiones, loterias o herencias), este analisis se realiza alrededor de
la poblacién de ingresos en relacion de dependencia, por tratarse de la estadisticamente mads significativa y
por ser aquel ingreso que mayor impacto genera en la economia de los hogares.

"I Portal Banco Central del Ecuador: http://www.bce. fin.ec/indicador.php?tbl=pib_per capita

"2 INEC, (2001). VI Censo de Poblacién y Vivienda.
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Aunque el significativo crecimiento del PIB per cépita en la ultima década

puede ser interpretado como sintoma de desarrollo, este indicador no toma en

cuenta factores relacionados al tipo y calidad de desarrollo, como la apropiacion

de activos productivos, la distribucion del ingreso y sus impactos ambientales”.

Es mas, el crecimiento del PIB y la reduccion del nivel de pobreza no extrema,

del 55,2% en 2001™ al 32,8% en 2010 (Grafico 2.1.), no se debe a politicas

Estatales de incentivo a la inversidn o politicas de desarrollo sustentable y

equitativo, sino a fendémenos sociales como la emigracion de mano de obra

ecuatoriana, o economicos, como el despunte del precio del barril de crudo.

70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

Pobreza no extrema, por Ingresos y Areas 2006 - 2010.
60,6% 613%  597% 57.5%
53,0%
37,6% 2k 70 == "Urbana
—y % 33,0%  32,8% ~#—Rural
A ==i==Total
25,9% 24.3% 22,6% 25,0% 22.5%
2006 2007 2008 2009 2010

Grdfico 2.1.: Pobreza no extrema, por Ingresos y Areas 2006 - 20107,

 RAMIREZ, R. (2008). Igualmente pobres, desigualmente ricos. Quito: Programa de las Naciones Unidas

para el Desarrollo, p.129.

" INEC (2001). VI Censo de Poblacion y Vivienda.

 MINISTERIO DE COORDINACION DE DESARROLLO SOCIAL, INEC, (2011).
[http://www.desarrollosocial.gob.ec/wp-content/uploads/2011/05/Evoluci%C3%B3n-y-Situaci%C3%B3n-
de-la-Pobreza-en-Ecuador-Dic-2010-pp.pdf]. Evolucién y Situaciéon de la Pobreza en Ecuador.
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El fendmeno migratorio es caracteristico de la BPP el cual se popularizé en la
ultima década, y de cierta manera, ha mejorado la situacién econdémica de
millones, no s6lo en Ecuador, sino en muchos paises en vias de desarrollo, a
costa de la separacion de familias y todos los problemas sociales que esto
acarrea. Las remesas enviadas por emigrantes desde destinos como Espafia,
Italia o Estados Unidos, son un aporte muy importante al PIB nacional, aunque
en los ultimos afios, el ingreso por remesas ha tendido a la baja, ocasionado

principalmente por la crisis econdmica de los paises destino de los emigrantes.

Remesas recibidas Ecuador, 2007-2011 (en MM de USD)
900
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Grdfico 2.2.: Remesas recibidas por Ecuador, 2007 - 20117,

AuUn cuando las causas del crecimiento no hayan sido las ideales para el

desarrollo y bienestar social”’, el incremento y concentracion del capital de las

76 SUPERINTENDENCIA DE BANCOS Y SEGUROS, (2011).

[http://www.sbs.gob.ec/medios/PORTALDOCS/downloads/ARTICULOs_financieros/Estudios%20Tecnicos
/2011/AT32 _2011.pdf]. Remesas a Sistema Financiero a Septiembre de 2011.
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ciudades mds grandes dieron paso a un proceso de mayor urbanizacidn:
Ecuador pas6 de ser un pais rural (71% en 1950) a un porcentaje de

urbanizacion del 55% en 1990, 61% en 20017 y un 64% en 2010.

A fines del siglo XX, Quito crecié y se extendié en direcciones norte, sur y
hacia los valles. Las oportunidades laborales brindadas por la ciudad atrajeron,
ademds de los usuales campesinos serranos, cada vez un mayor nimero de
inmigrantes costefios”. Se justifica este fendmeno si se compara, por ejemplo,
el porcentaje de pobreza por ingresos en Quito, un 10,5% en 2010 con el mismo
indicador en Machala, el cual alcanz6 el 22%, o el resto de la region costa, igual

al 32,2%.

El progresivo aumento de asalariados en todos los estratos permitio la
expansion del mercado consumidor, incrementando la demanda de bienes y
servicios. La concentracion urbana en ciudades como Quito y Guayaquil, ha
facilitado a las empresas el acceso a mas del 50% del mercado consumidor

nacional®

. Salarios mas altos también permitieron que los habitantes de areas
rurales mejoraran sus condiciones de vida permitiéndoles acceso a servicios

basicos, educacion, vivienda, canasta familiar e incluso éareas y tiempo de

esparcimiento; se logrd cierto nivel de progreso general®'.

77 Otras variables, como el déficit en la Balanza de Pagos, dan paso a escasas opciones de creacién de empleo
en un sector dedicado a mercados externos, que bajo otras condiciones impulsarian el crecimiento econémico
y el desarrollo social digno. Es mas, este déficit contribuye a “deteriorar las condiciones de vida de la
poblacion, pues genera desempleo, subempleo y reduccidn de los salarios reales” (Ramirez, 2008: 142).

" HURTADO, O. (2007). Las Costumbres de los Ecuatorianos. Quito: Planeta. p.194

7 Tbidem, p.201

% Tbidem, p.208

1 Tbidem, p. 205.
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2.1.2. Cifrasy factores de desigualdad en Ecuador.

A pesar del mayor promedio de ingresos en el pais en general, las brechas y
percepcion de desigualdad social se han incrementado con el pasar de los afios.
Esto se debe a que, principalmente, las crisis de toda indole (financieras,
naturales, cambio de moneda, etcétera) asi como el crecimiento econdémico, no
impactan o han impactado en forma simétrica a todos los estratos de la

poblacién®.

Aun después del debilitamiento de la sociedad jerarquica, tan profunda e
intensa durante la Colonia, primeros afios de Republica e incluso bien avanzado
el siglo XX, factores como el color de la piel o la ascendencia atin pesan en la

diferenciacion social, en pleno siglo XXI.

La desigualdad provocada por la jerarquizacion social impide que, entre otros
grupos, la BPP tenga las mismas oportunidades que la poblacion de ingresos
superiores al momento de obtener empleo, fundar un negocio y educarse. Las
clases sociales altas tienen los medios para costear servicios privados, y poco es
lo que ellos hacen para detener el deterioro de los servicios publicos

correspondientes®.

Un factor determinante en la desigualdad es el acceso a la educacion. En 2008,

una persona con nivel universitario gand 77% y 56% mas que uno que alcanzé

82 Ramirez (2008) sefiala que entre 1990 y 2006, la participacion en el ingreso del decil mas rico de la
poblacién aumento del 35,5% al 41,8%, mientras la participacion en ingresos de los deciles inferiores, en el
mejor de los casos se mantuvo, y en la mayoria, sobre todo en los deciles mas pobres, disminuyd.

¥ HANDELSMAN, M. (2000). Culture and costumes of Ecuador. Westport, CT: Greenwood Press.
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el nivel primario y secundario, respectivamente™. Entre 1990 y 2008, nada
cambid el hecho que apenas dos de cada 10 ciudadanos pobres pudieran acceder
a educacion superior®. El 4rea de residencia es también un actor clave de
desigualdad salarial: un ciudadano promedio que reside y trabaja en las zonas

rurales gana un 10,5% menos que un ciudadano promedio de la ciudad®.

La idiosincrasia social juega también un papel importante: costumbres como el
palanqueo, el “compadrazgo”, el nepotismo y el amiguismo son aspectos de
profunda desigualdad y discriminaciéon social en Ecuador. Segin Ramirez
(2008) el palanqueo, es un mecanismo politico-social que produce un impacto
sustantivo sobre la desigualdad, y es uno de los factores que determina la
brecha entre ricos y pobres, pues lo ricos tienen mayor capacidad para
movilizar redes sociales y contactos influyentes a su favor. Hurtado (2007)
apunta que las conexiones de amistad, de afinidad politica y otras similares
conllevan a que el ecuatoriano haga prevalecer sus relaciones personales sobre

la ética y la institucionalidad.

También es necesario sefialar a la raza, edad y género como factores en la
desigualdad por ingresos. A 2010 y a nivel nacional, el 66% de indigenas eran
pobres no indigentes, en comparacion al 29% de mestizos o el 21,5% de
blancos*’; en cuanto a ocupacién y género, el 5,5% de hombres pobres no
indigentes estaban desempleados en 2010, mientras el porcentaje de mujeres en

el mismo estrato dobla esta cifra, alcanzando el 11,2% de la PEA.

¥ RAMIREZ, R. (2008). Op. Cit. p. 173.

¥ Tbidem, p. 174.

% Tbidem, p.177.

%7 Para definir indigenas y no indigenas el anélisis se apoya en la auto-identificacion étnica del CPV de 2010.
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2.1.3. Hogar e Ingreso en el Distrito Metropolitano de Quito.

En la Tabla 2.1., se revisan cifras relacionadas al tamafio y caracteristicas de los
hogares BPP no indigentes y el nivel de desempleo y subempleo dentro de este

segmento poblacional y se las compara con cifras a nivel nacional:

Pobre no Total
indigente Nacional

Caracteristicas de los hogares

Tamafio del hogar (miembros) 4,6 3,9
Jefatura Femenina 25,1% 26,7%
Numero promedio de ocupados en el

1,5 1,7
hogar
Perfil ocupacional
Desempleo 7,5% 5%
Subempleo T7% 56,8%

Tabla 2.1.: Perfil de los hogares pobres no indigentes, 2010.

Se aprecia que los hogares BPP tienen una cantidad de miembros superior al
global nacional (4,6 miembros contra 3,9); aun asi, la cantidad promedio de
miembros con ingresos es ligeramente inferior (1,5 miembros ocupados versus
1,7). Una cifra a tomar en cuenta es el alto nivel de subempleo en el segmento

poblacional, el cual alcanzé el 77% de la totalidad de la PEA del segmento.

En el extenso estudio realizado por René Ramirez sobre las condiciones de
desigualdad y bienestar economico de Ecuador (2008) basadas en las cifras de
la Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los Hogares Urbanos (ENIGHU)
de 2004, el autor revela que la participacion de consumo de los asalariados de la
BPP, en su gran mayoria jornaleros, cuentapropistas y empleadas domésticas,

tenian una participacion de apenas el 13% del total nacional, dividida en un 2%,
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10% y 1% para cada ocupacion, respectivamente. En este grupo, los
cuentapropistas contemplan el menor nivel de bienestar econémico, debido a
sus bajos salarios y el alto nivel de desigualdad dentro de su categoria de

ocupacion.

2.1.4. Situacion actual de Vivienda en el DMQ.

Aun cuando, en promedio, la vivienda representa el 50% del total activos de la
BPP, los sistemas de creacion y acceso a vivienda en paises en vias de
desarrollo como Ecuador han estado, segun Abhas K. Jha* (2007) “plagados de
subsidios gubernamentales mal disefiados, pobremente enfocados e ineficientes,
asi como por desaciertos en los mercados de tierras, una informalidad
abrumadora, el predominio de poderosos intereses individuales y una creciente

poblacion en barrios marginales”.

Crecimiento e Inversion: Las perspectivas globales de crecimiento en el sector

de la construccion son alentadoras: en 2010, la venta de viviendas a nivel
nacional superd en un 20% a 2009 alcanzando la cifra de 85.000 viviendas y en
Quito se increment6 un 14% en el mismo periodo; en el cuarto trimestre de
2011, la industria de la construccion alcanzé un notable crecimiento del 31,75%

en relacion al mismo periodo en 2010.

Stimese a esto que, atin cuando en afios pasados la oferta estaba enfocada en la

clase media-alta y alta, para 2011 la oferta de viviendas populares creci6 hasta

¥ Abhas K. Jha es especialista principal en infraestructura en la Region de América Latina y el Caribe del
Banco Mundial.
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alcanzar el 70% del total de la oferta®”. Existe entonces un mercado potencial de
hogares que, aunque no cuentan con vivienda propia, estarian en posibilidad de

adquirir una en el mediano plazo.

En cuanto a inversion publica, el Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda
(MIDUVI) junto a al Banco Interamericano de Desarrollo (BID) han hecho
esfuerzos conjuntos para permitir y facilitar programas de bonos inclusivos,
socialmente solidarios, para adquisicion y mejoramiento de vivienda, enfocados
en la poblacion de bajos recursos. En el periodo 2007 — 2012 ambas
instituciones invirtieron un total de USD 1°022.581.493,93 para un total de

67.317 hogares beneficiados a nivel nacional (ver Anexo 1).

Tenencia en la BPP: A nivel nacional, existen 103.994 hogares pertenecientes

al segmento econdmico con ingresos entre $1,25 y $2,50 diarios per capita que
poseen vivienda propia, de los cuales 22.824 estan asentados en el area rural

(78% del total) y 81.170 estan asentados en el rea urbana (22% restante).

En el Distrito Metropolitano de Quito, existen un total de 24.901 hogares BPP
con vivienda propia segun se detalla en la Tabla 6, los cuales representan el
249% sobre el total nacional. De estos, 15.140 hogares residen en el area urbana,

y los 9.760 restantes se encuentran asentados en la zona rural del distrito.

89

Informacion  obtenida en el portal de la Camara de Construccion de  Quito:

http://www.camaraconstruccionquito.ec/
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En el Grdfico 2.3., se puede ver que el 38,76% de los quitefios vive en
condiciones de arriendo, siendo ellos mayoria frente a los otros grupos. Sin
embargo, si sumamos aquellos quienes tienen una vivienda propia y pagada,
con aquellos que la estan pagando y aquellos cuya vivienda es traspasada, se ve

que el 50,07% de los hogares quitefios poseen vivienda propia.

Tenencia o propiedad de Viviendas, Nacional y DMQ
2010.

EDMQ = Nacional
47%

39%
339

21%

13%
A 7% 9%, 11% 10% °

Propiay  Laestd Regalada, Prestadao Por Arrendada Anticresis
pagada  pagando donada, cedida  servicios
heredada o
por
posesion

Gradfico 2.3.: Tenencia o propiedad de Viviendas, Nacional y DMQ 2010.

Condiciones: La Tabla 2.3. - arroja cifras sobre condiciones generales de
bienestar en las viviendas del canton. Los porcentajes revelan que la mayoria
de hogares reside en circunstancias aceptables de habitabilidad, tanto en acceso
a servicios basicos como en situacidn estructural de las viviendas. Sin embargo,
existe un nivel relativamente alto de hacinamiento, el cual alcanza el 8,25% de

viviendas con excedente en su capacidad de albergue.



Indicador Valor

Hogares hacinados

Viviendas con acceso a agua por red
publica dentro de la vivienda

Viviendas con acceso a sistemas de
eliminacion de excretas

Viviendas con acceso a red de

alcantarillado

Viviendas con piso adecuado
Viviendas con pared adecuado
Viviendas con techo adecuado

70

8,25%
82,51%

97,51%

90,91%

97,71%
99,87%
99,86%

Tabla 2.3.: Condicion de las Viviendas en el DM de Quito, 2010.

Tipos: El Grafico 2.4. — diferencia los porcentajes de tipo de vivienda en Quito.

Es visible la predominancia numérica de casas y departamentos sobre los otros

tipos de vivienda (el 80,1% del total), ubicados en su mayoria dentro del area

urbana del Distrito Metropolitano de Quito. El Grdfico 2.5. — da evidencia que

el acceso a las viviendas del DMQ, en su gran mayoria, es pavimentado o

adoquinado:

Casa/ Villa
Departamento
Cuarto(s) en una casa
Mediagua

Otra vivienda
Rancho

Covacha

Choza

0,09%

0,05%
0,04%
0,02%

Tipo de Vivienda en el DMQ, 2010.

54,58%

Grdfico 2.4.: Tipo de Vivienda en el Distrito Metropolitano de Quito, 2010.
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Tipo de acceso principal a las Viviendas en Quito.

Calle o carretera
lastradao de
tierra, 12,64%

Camino,
sendero,
chaquifian,
3,00%

Otro, 0,27%

Calle o carretera Calle
empedrada, adoquinada o
7,45% pavimentada,
76,64%

Grafico 2.5.: Tipo de acceso principal a vivienda, DMQ, 2010.

Acceso a Tecnologia y comunicaciones: En la ultima década, el acceso a

Internet telefonia celular revoluciond la forma de comunicarse de toda la
poblacion, especialmente para los pequefios agricultores, comerciantes
informales, artesanos y proveedores de servicios’. En el cantén Quito, los
porcentajes de accesibilidad a telecomunicaciones son, junto con Guayaquil, los
mas elevados del pais (ver Grafico 2.6.), siendo la telefonia celular el medio

predominante ante los demas, representando:

! Cfr. HURTADO, O. (2007). Op. Cit. p. 205.
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Acceso a comunicaciones por hogar en Quito, 2010.
84,1%
62,2%
50,40%
27,9% 25,1%
Telefonia  Telefonia celular Internet Television Computadora
Convencional pagada

Grdfico 2.6.: Acceso a comunicaciones por hogar en Quito, 2010.

2.2.RIESGO Y VULNERABILIDAD GEOGRAFICA Y SOCIAL.

A continuacion, un andlisis de las condiciones de riesgo inherentes a la realidad
ecuatoriana, tanto a nivel geografico como social, desde una perspectiva de
reconocimiento y evaluacion del nivel de vulnerabilidad de la sociedad hacia estos
factores de amenaza latente, asi como la capacidad de respuesta del Estado y las

comunidades afectadas.

En el aspecto geografico se estudian los factores de riesgo y se revisa la estadistica del
dafio social y estructural producido por los riesgos naturales de diversa indole en todo
el territorio; mientras que en el aspecto de riesgo social, el estudio se concentra
exclusivamente en el perjuicio ocasionado a hogares quitefios por la apropiacion del

bien ajeno (robo o hurto) en los ultimos afios.
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2.2.1. Riesgo geografico y geofisico en Ecuador.

Caracteristicas Geofisicas: Ecuador, a pesar de ser un pais pequefio (apenas

246.644,68 km? de extension territorial) debido a su ubicacion geografica es
poseedor de condiciones geofisicas Unicas que determinan un paisaje y clima

irregular y extremadamente diverso.

- Ecuador estd ubicado en una zona de alta complejidad tecténica y alta
actividad sismica (entre las placas de Nazca y Sudamericana) lo cual
conlleva riesgo de eventos tectdonicos y volcanicos, motivo de
terremotos, erupciones volcanicas y tsunamis, entre otros”.

- El pais estd ubicado en la llamada “Zona de Convergencia
Intertropical”, donde corrientes de aire proveniente tanto del hemisferio
norte como del hemisferio sur convergen™. Esto acarrea amenazas
hidrometeorologicas (inundaciones, sequias, tormentas, heladas), de

caracter relativamente recurrente y dafio de diverso grado.

- La geografia accidentada del Ecuador propicia eventos de caracter

geomorfologicos, tales como deslizamientos de tierra, erosion, etcétera.

Las caracteristicas geofisicas de Ecuador son razén de una serie de amenazas a
la poblacién y causantes de fendémenos y eventos divididos en tres grupos:
fendémenos geologicos, hidrometeoroldgicos y socio-naturales. El impacto de

estos fenomenos naturales va desde la alteracion de paisajes, efectos sobre la

2Cfr. FLACSO, MAE, PNUMA. (2008).
[http://www.pnuma.org/deat1/pdf/Ecuador%20pdf/08.%20Capitul0%206.%20Desastres%20naturales.pdf]
GEO Ecuador 2008.

%3 Web de NASA Earth Observatory: [http://earthobservatory.nasa.gov/IOTD/view.php?id=703].
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bidsfera (muerte de vegetacion y animales) y efectos sociales como
enfermedades, perjuicio y detrimento econdmico y la pérdida (a veces total) de

la infraestructura social, ya sea publica o privada.

Fenomenos geoldgicos: Aquellos ocasionados por los cinco sistemas tectonicos

ecuatorianos, generadores de sismos y erupciones volcanicas, los cuales afectan
a todo el territorio nacional, aunque los desastres volcanicos estan asociados
directamente con las provincias andinas de Imbabura, Pichincha, Cotopaxi y

Tungurahua; y a gran parte de la regiéon amazdonica®™.

Este tipo de eventos, aunque muy poco usuales en periodos de vida humanos
(cada cincuenta afios, aproximadamente) son y han sido de muy alto impacto a
todo nivel. Un estudio del Banco Interamericano de Desarrollo (2008), advierte
que el Ecuador si posee capacidad y recursos razonables para cubrir eventos
con un periodo de retorno definido de 50 y 100 afios, mientras que, para eventos
de atin mayor magnitud y tiempo de ocurrencia (500 afios™) la capacidad de
cobertura marcada por el IDD” es baja, por lo cual el Estado tendria que

recurrir al endeudamiento y ayuda internacional en caso extremo.

Fendmenos Hidrometeoroldgicos: Ecuador es atravesado por diversas masas de

aire, las cuales interactuan entre si, modificando y controlando el clima. Esta

interaccidon, sumada a factores geofisicos como la altitud, crea zonas lluviosas,

% Cfr. FLACSO, MAE, PNUMA. (2008). Op. Cit. p.111.

% Esto no significa que estos eventos ocurran cada 100 o 500 afios. Estos pueden ocurrir en cualquier
momento, y su probabilidad de ocurrencia en un periodo de 10 afios es del 10% y 2% respectivamente (BID,
2004).

% El Indice de Déficit por Desastre (IDD) esta relacionado con la pérdida econémica que un pais podria
sufrir al enfrentar un evento catastréfico y sus implicaciones en términos de los recursos que se requieren
para atender la situacién (BID, 2008). Los valores de IDD razonables oscilan entre 0 y 1.
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secas, propensas a monzones, y propicia eventos naturales catastroficos tales
como sequias, heladas, marejadas e inundaciones; estas ultimas, son las de
mayor recurrencia e impacto’’. Citando un ejemplo, el fenémeno de E! Nifio,
pertenece a esta categoria, ha causado grandes estragos sobre la poblacion

ecuatoriana, especialmente a los residentes del litoral ecuatoriano.

Tanto los fenémenos hidrometeoroldgicos como socio-naturales estan
estrechamente relacionados al indice IDL*. A 2008, El BID calificé a Ecuador
con uno de los IDL mas bajos de la regidon: siendo esto un factor positivo en
términos de capacidad de respuesta a nivel estatal y municipal ante eventos de

alcance local.

Fenémenos Socio-naturales: Aquellos provocados por la interaccion de la

actividad humana con el medioambiente. Claro ejemplo de este tipo de
fenomenos son los deslizamientos de tierra y las inundaciones repentinas (flash
floods) causadas por actividades como la deforestacion y la mineria. La
irregular topografia ecuatoriana, sumada a estas actividades, generalmente
realizadas con poca o nula evaluacion de impacto ambiental e incipiente
planificacién, dan como resultado eventos catastroficos como deslizamientos
que usualmente coinciden con el periodo invernal y afectan en igual grado a
todas las regiones del Ecuador continental®.

El efecto de los fendmenos socio-naturales es ain mayor sobre la poblacion

pobre del Ecuador, pues sus posibilidades econdmicas los obligan a asentarse

7 Cfr. FLACSO, MAE, PNUMA. (2008). Op. Cit. p.112.

% Indice de Desastres Locales. El IDL mide la propension del pais a la recurrencia de desastres menores y su
impacto local, tomando en cuenta el numero de muertos, afectados y pérdidas materiales (BID, 2008).

% Cfr. FLACSO, MAE, PNUMA. (2008). Op. Cit. p.114.
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en zonas de deforestacion y propensas a deslizamientos de tierra, aumentando

aun mas su vulnerabilidad.

En la Tabla 8 se aprecia el grado de exposicion del territorio ecuatoriano ante

riesgos naturales categorizados desde aquellos de “Muy alto grado™ hasta los de

“Bajo grado” y los porcentajes de territorio expuestos:

Descripcion

Extension

Extension

Muy Alto

Alto

Moderado

Bajo

Zonas expuestas a muy altos riesgos
por la combinacién de eventos como
deslizamientos y derrumbes,
actividad volcanica, inundaciones
provocadas por las lluvias el
advenimiento del fendémeno del nifio,
taponamiento de drenajes y/o
lahares.

Zonas expuestas a altos riesgos por
la combinacion de eventos como
deslizamientos y derrumbes,
inundaciones provocadas por lluvias
torrenciales, taponamiento de
drenajes y/o lahares.

Zonas expuestas a riesgos moderados
efectos como solifluxion,
inundaciones provocadas por lluvias
torrenciales,  taponamientos  de
drenajes y/o lahares.

Zonas poco propensas a eventos
naturales catastroficos.

(km2)

4.851,52

92.886,46

10.290,49

138.616,21

(“o)

1,97%

37,66%

4,17%

56,20%

Total

246.644,68

100,00%

Tabla 2.4.: Grado de exposicion territorial ante riesgos naturales'®.

1% Ibidem, p. 117.
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%% de area de influencia

Sismo

Erupcién volcanica
Tsunamu

Tormenta tropical
Tormenta invernal
Oleada por tormenta
Tornado

Granizada
Descargas eléctricas
Inundacion

Sequia

Helada

Exposicion: Ninguna Muy Alta

Grdfico 2.7.: Area de influencia segun tipo de amenaza'”".

El Grafico 2.7 — 1ilustra los porcentajes de area del pais bajo la influencia de
diferentes tipos de amenaza o peligro por fendmenos naturales. Se aprecia que
los eventos de mayor area de influencia en el pais son: terremotos, sequias,
granizadas y erupciones volcéanicas, en ese orden. Estos eventos también son los

que causarian mayores pérdidas econémicas en caso de ocurrencia.

Se puede concluir entonces, que el riesgo de amenazas geofisicas al que
Ecuador estd expuesto es de variada indole, tanto en diversidad de eventos
probables como la intensidad de los mismos. La capacidad de respuesta del
Estado, aunque ha mejorado, aln es muy limitada ante eventos de gran

magnitud.

1" BID, CEPAL, IDEA, (2004).
[http://www.acose.org/publicaciones/tecnicas/Indicadores_de riesgo y gestion del riesgo Desastres Ecuad
or.pdf]. Indicadores para la Gestion de Riesgos Ecuador: Aplicaciéon del Sistema de Indicadores, 1980-
2000.
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Dentro del area geografica de estudio del proyecto, el Cuerpo de Bomberos del
Distrito Metropolitano de Quito (CBDMQ) es la institucion encargada de
atender y socorrer casos de desastres y emergencias de diversa indole,
especialmente fendmenos socio-naturales, ya que estos, a pesar de poseer un
menor impacto natural y social por evento que los fendmenos
hidrometeoroldgicos y geoldgicos, el dafio que en conjunto ocasionan suele
tener mayor relevancia e impacto que aquellos eventos siniestrosos que ocurren

con menor frecuencia pero con mayor fuerza o magnitud.

La Tabla 2.5 — presenta cifras del nimero de ocurrencia de fendmenos
siniestrosos que afectaron a personas y viviendas dentro del DMQ en el periodo
2008-2011 y fueron atendidos por el CBDMQ. Se evidencia que el fenomeno
de mayor incidencia es el incendio forestal, el cual alcanzé una cifra notable de
2.270 eventos tan solo en 2009. El segundo en lista es el derrame de
combustibles, causante de contaminacion en depositos de agua potable y

potencial causa de incendios igualmente.

Las inundaciones, ocasionadas por lluvia principalmente, son también
relativamente frecuentes en el DMQ. El Cuerpo de Bomberos atendié un
promedio de 450 eventos anuales desde 2008. Las fugas de gas, caidas de
arboles, deslaves y deslizamientos de tierra ocupan un lugar secundario dentro
de la periodicidad de ocurrencia, lo cual no significa que no causen grave dafio

a viviendas y personas al momento del evento.
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2.2.2. Inseguridad y Riesgo Social.

Un significativo porcentaje de la poblacion de Ecuador no se siente segura. En
2011, CEDATOS'” pregunté a ciudadanos de diversas ciudades ;Qué tan
seguro se siente usted?; el 55% de entrevistados reportaron sentirse “Algo

seguro”, el 36% “Nada seguro” y sdlo el 9% reportd sentirse “Muy seguro”.

También se le pregunt6 a los entrevistados cudles consideraban ser los mayores
problemas de seguridad en sus distintas ciudades, donde: el 60% considera que
el principal problema son los robos o asaltos, un 16% la venta de drogas, el

12% los robos a domicilios y un 8% la violencia contra personas.

Cuando CEDATOS le pregunt6 a la gente si alguna vez ellos o algin familiar
habian sido victimas de algun hecho delictivo, el 51% de personas reportaron
haber sido victimas de robo callejero, un 8% reportaron asaltos a su domicilio,
y un 6% reportaron hechos de violencia fisica. El 34% restante reportaron no

haber sido victimas de delito.

A continuacion se presentan cifras de denuncias'™ de actos de Robo y Hurto
ante la Fiscalia General del Estado en domicilios de la ciudad de Quito,

recogidas por el Observatorio Municipal de Seguridad Ciudadana (OMSC).

' La encuestadora CEDATOS es especialista en estudios de mercado y sondeos de opinién publica.

194 Expertos estadounidenses estiman que, en Latinoamérica, la cantidad de denuncias representan entre el
35% y 45% de la cifra real de delitos cometidos, por lo que la cifra real de actos delictivos contra la
comunidad es desconocida.
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Delitos contra domicilios en el Distrito Metropolitano de Quito.

Primero, se debe aclarar que, tanto en el hurto (donde no existe dafio a la
propiedad) como el robo (existe agresion a la propiedad, en detrimento,
forcejeo o alteracidon a cerrojos y sistemas de acceso) no existe violencia por
parte de los perpetradores hacia los residentes o presentes en el domicilio; por

tanto, cifras de violencia u homicidio durante el evento no estan incluidas, pues

ambos delitos se realizan en ausencia de residentes.

En el Grdfico 8 se visualiza la cantidad combinada de denuncias para ambos
eventos en el periodo 2009 — 2011, con una ligera tendencia al alza. Vale que

sefialar que la cantidad de delitos de robo a propiedad es siempre superior a la

de hurto.

900
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Denuncias por Robo y Hurto a Domicilios, 2009-2011.

\768
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Grdfico 2.8.: Denuncias por robo y hurto a domicilios, Quito, 2009-2011'%.

195 E1 Gréfico 7 ha sido elaborado en base a las cifras mensuales de denuncias incluidas tanto en el “Informe
Estadistico Mensual sobre Delitos y Violencia dentro del Distrito Metropolitano de Quito, (Febrero 2012)”
como el Informe Estadistico Mensual sobre Delitos y Violencia dentro del Distrito Metropolitano de Quito

(Junio 2011)” de la OMSC. Las cifras en estos informes estan sujetas a variaciones.
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En 2010, los bienes objetivo'® de los delincuentes fueron: enseres del hogar,

joyas, dinero y laptops'”’.

Enseres 46% 71%
Joyas 23% 35%
Laptops 22% 25%
Dinero 32% 33%
Otros no especificados 26% 34%

Tabla 2.6.: Objetos de preferencia en delitos de robo y hurto en Quito,2010.

También resalta la diferencia en la incidencia de robos por areas y zona
administrativa. Las zonas Centro - Norte y en general el area Urbana resulta

mas afectada por el robo y hurto a domicilios. Quitumbe (urbano) y Tumbaco

(rural) fueron las Zonas menos afectadas en el periodo 2010.

Norte 3,47 0,39
Centro 2,92 0,22
903k ke La Delicia 2,28 0,33
Eloy Alfaro 2,04 0,25
Quitumbe 1,79 -
Calder6n 2.9 0,36
Los Chillos 2 0,15
Tumbaco 1,07 0,05
Promedio General 2,42 0,24

Tabla 2.7.: Robo y Hurto por cada mil domicilios, por Area y Zona
Administrativa del DMQ en 2010.

106 La OMSC incluye en su estadistica otros tipos de bienes, tales como vestimenta, celulares, electronicos,
etcétera, pero aqui se seflalan aquellos que representan un mayor costo de capital para los afectados.

197 Aunque dependiendo del tipo delito las preferencias del perpetrador varian. Por ejemplo, mientras en el
35% de denuncias de robo se reporto sustraccion de joyeria, tan solo un 23% denuncias de hurto reportaron la
sustraccion de este tipo de bien. Obviamente, por evento son varios los tipos de bienes que se pueden

sustraer.
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2.3.MICROSEGUROS EN ECUADOR.

2.3.1. Panorama general.

Revisando cifras recientes, es simple darse cuenta que el mercado asegurador
convencional ecuatoriano experimenta franca expansion. En el periodo de
Enero a Diciembre de 2010, las primas netas recibidas por las compaiiias de
seguros generales mas las de vida alcanzaron un monto de $ 1.106 millones,

con un ritmo de crecimiento de 17% anual.

Durante el mismo periodo, sus activos y patrimonio incrementaron un 16%, y
las utilidades aun mas, en 29%. La mayoria de compafiias que operan en el
segmento de seguros generales también lo hacen en seguros de vida. En total se

registran unas 40 compaiifas aseguradoras que compiten en el Ecuador'*®.

Aun cuando las cifras del sector asegurador puedan resultar impresionantes, aun
cuando la clientela objetivo de los microseguros representa un significativo
28,6% de la poblacion (INEC, 2011), y atin cuando el negocio de microseguros
en paises los paises vecinos, Colombia y Pert, se encuentra en franca

., 10 . . L
expansion'”, este giro de negocios en Ecuador es incipiente.

1% BRITO, V., CASTELLANOS, L., & ANDA, D., (2011). “Ranking Gestién 2011”. Gestién. Volumen
204, p. 34-36.

199" A 2011, Colombia registrd once compaiifas aseguradoras ofertantes de una interesante variedad de
productos de microseguros, mientras que Peru registré nueve; en ambos paises, no solo existe oferta y
demanda en expansién: tanto empresas como gobiernos, empresas microfinancieras y ONG’s buscan
caminos que faciliten el desarrollo, creacidn, regulaciéon y comercializacidon de estos productos (Camargo &
Montoya, 2011).
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El negocio de microseguros en Ecuador apenas ha dado sus primeros pasos, y
su avance ha sido lento; tan lento que en los tltimos cinco afios, cuando la idea
de ofrecer seguros populares surgié entre distintos ofertantes de seguros y
entidades publicas como la Alcaldia de Guayaquil, a Mayo de 2012 atn no
existia una ley reguladora y supervisora especifica para Microseguros. En la
actualidad, son algunas las aseguradoras las cuales ofrecen productos de

microseguros amparados y regulados en la Ley General de Seguros.

Ofertantes y productos de microseguros en Ecuador.

La Tabla 2.8. presenta, de manera resumida, algunas aseguradoras que operan
en territorio ecuatoriano y ofrecen productos de microseguros en distintos
ramos, en su mayoria de Vida y No Vida (Muerte), ya sean estos individuales -
colectivos o micro empresariales, en asociacidon o no con otras entidades
publicas o privadas. No se encontrd ningun producto de microseguro destinado
a proteger Propiedad. La informacion fue obtenida en los portales web de cada

una de las compafiias o tomada de articulos de revistas y prensa escrita.
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2.3.3. Marco Legal de Microseguros en Ecuador.

Como ya se mencion6 en el punto 2.3.1., Ecuador no posee un marco
regulatorio especifico para Microseguros, y los productos ofrecidos actualmente
en el mercado son regidos por la Ley General de Seguros y la Legislacion Sobre
el Contrato de Seguro. Ambas leyes pueden resultar no 6ptimas para suscitar un
entorno regulatorio que a) promueva y facilite el desarrollo de un mercado de
microseguros y b) provea técnicas apropiadas para proteger los intereses de los
consumidores de microseguros y se ajuste a las necesidades de la BPP

ecuatoriana.

El Anexo 2 incluye los articulos y reglas tanto de la Ley General de Seguros
como de la Legislacion Sobre el Contrato de Seguro, publicados en la pagina
de la Superintendencia de Bancos y Seguros (actualizado a Mayo de 2012)
relevantes para el desarrollo de este proyecto de tesis y relacionados a:
regulacion de productos, conducta de mercado, proteccion al consumidor asi
como de supervision y vigilancia de la actividad aseguradora 'y

microaseguradora.
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III. ESTUDIO DE MERCADO.

El estudio de mercado tiene como objeto proveer la informacion necesaria y suficiente para
determinar el grado potencial de demanda de los consumidores objetivo por un producto de
microseguros disefiado segun sus necesidades y posibilidades, para proteger su vivienda y

contenido, e identificar las estrategias de mercado adecuadas para llegar a ellos.

Para cualquier empresa aseguradora que desee asumir el compromiso de comercializar un
producto enfocado en el mercado BPP, el conocimiento de los factores de la demanda
resultara determinante a la hora de disefiar la oferta y que ésta cumpla las exigencias de
dicho mercado, apegandose a las regulaciones de Seguros supervisadas y controladas por

la Superintendencia de Bancos y Seguros de Ecuador.

La decision de comercializar un seguro popular para vivienda significara para cualquier
empresa aseguradora que opere en Ecuador, la incursidon en un nuevo y relativamente
desconocido mercado, al cual han tenido relegado de su actividad comercial. Este estudio
de mercado debe proporcionar una idea sélida de los requerimientos en seguros de la
poblacion pobre no indigente del cantén Quito y servir como una plataforma util para

posibles futuros proyectos de escala nacional.

3.1.0BJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO.

1. Determinar el grado de apertura (demanda potencial) de la BPP a un producto

multiamparo de microseguros para vivienda.
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2. Proveer una base primaria de informacion para establecer las caracteristicas,
elementos y parametros de la poliza de vivienda, especificas para el mercado
BPP, para su posterior desarrollo:

- Tasa, precio o prima.
- Coberturas y exclusiones.
- Estructura.

3. Reconocer los canales de distribucion y promocién/comunicaciéon adecuados
para llegar eficientemente a los consumidores potenciales. Determinar aspectos
importantes tales como:

- Canales de Venta.

- Canales de Recaudo.

3.2.DESARROLLO DE LA INVESTIGACION DE CAMPO.

3.2.1. Metodologia.

Al tratarse de una tesis enfocada al estudio del comportamiento de una muestra
poblacional, se requieren teoremas que deben ser metodologicamente aplicados
a la recopilacion y andlisis de los datos recolectados Entonces, la investigacion
de campo en proceso sera de cardcter tanto exploratorio como analitico. De
sentido exploratorio, ya que la informacion real y actualizada respecto a las

necesidades de aseguramiento de la BPP en Ecuador, es escasa.
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El primer paso de la investigacion de campo serd entrevistar a un lider de
opinién en el mercado de microseguros en Ecuador, quien cuente con
experiencia en el sector o trabaje directamente con el mercado BPP en areas
relacionadas a las microfinanzas (cooperativas de ahorro y crédito, por

ejemplo).

Segundo, se definird una muestra probabilistica representativa de la poblacion.
Al tratarse de una elevada cantidad de unidades estadisticas (24.901 hogares
BPP en el Distrito Metropolitano de Quito), esta muestra enmarcara un niimero
significativo de unidades de estudio dentro de las caracteristicas poblacionales
previamente especificadas. Asi, los resultados de la muestra dejaran un margen

tolerable de error.

Una vez obtenido el tamafio de la muestra, se procederd la elaboracion y
posterior aplicacion de un formulario-encuesta a jefes de hogar BPP. Para
lograr resultados fiables, se elaborard un cuestionario tan sencillo y efectivo

como sea posible, el cual recopile las necesidades de informacion del proyecto.

Con el afan de obtener estadistica y bases de datos de potenciales clientes,
resulta importante acudir a la organizacién que trabaja directamente con el
mercado objetivo y sus viviendas: el Ministerio de Desarrollo Urbano y
Vivienda (MIDUVI); la informacion obtenida en el MIDUVI resulta

sumamente valiosa para los fines del proyecto.
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Una vez recogida la informacion estadistica necesaria, se procedera a revisarla
y analizarla ya sea de manera cualitativa o cuantitativa. Dicha informacién sera
presentada de manera escrita, grafica, tabulada o diagramada, segun las
necesidades lo exijan. Debido a que se presentard una importante cantidad de
datos estadisticos, herramientas informaticas tales como hojas de célculo de
Microsoft Excel, programas de procesamiento descriptivo tales como IBM
SPSS u otros serdn de inmensa ayuda para alcanzar los objetivos de la

investigacion de campo.

Finalmente, la informacién consolidada sera presentada en forma de
conclusiones y recomendaciones del presente capitulo. Estas seran de vital
importancia para el desarrollo posterior del producto y el disefio de las

estrategias de mercado.

3.2.2. Caracteristicas de la poblacion de estudio.

Aunque las caracteristicas de la poblacidon ecuatoriana ya fueron revisadas en el

Capitulo 2: Andlisis Sistémico, en la Tabla 12 se resumen las cifras especificas

para el estudio de campo de la BPP del Distrito Metropolitano de Quito.

Total Urbana Rural
Hogares objetivo con vivienda

. 24.901 15.140 9.760
propia.
Promedio miembros por hogar 4,1 3,7 4,7
Subempleo 77% N/A N/A
Jefatura Femenina''’ 25,1% N/A N/A

Tabla 3.1.: Caracteristicas poblacion BPP no indigente, DMQ.

"7 Tanto el porcentaje de Subempleo como el de Jefatura femenina representan el promedio nacional a 2010.
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3.2.3. Tamaiio de la muestra.

Para efectos de lograr un muestreo apropiado y eficiente, se han establecido los

siguientes criterios estadisticos:

La poblacion total N (mercado objetivo) es de caracter finito, igual a

24.901 unidades.

- Elnivel de confianza establecido es del 95% a dos colas (z= 1,96).

- La proporcion muestral p (hogares que poseen pdlizas de seguro popular
para propiedad) es desconocida (p= 0,5).

- La diferencia maxima de error (error muestral) entre la proporcion
muestral p observada y la proporcion poblacional P es del 5%.

- Del total de unidades estadisticas objetivo, el 61% residen en el area

urbana y el 39% restante residen en el 4rea rural.

Poblaciéon N 24.901
Intervalo de confianza IC 95%
Proporcion muestral P 0,50
Proporcion muestral (1 - p) q 0,50
Margen de error e 0,05
Valor critico (a dos colas) z 1,96

Tabla 3.2.: Tabla resumen parametros estadisticos de la muestra.

Se aplica entonces la férmula de muestreo para poblaciones finitas:

Lo Npa@)?
pq(z)? + (N — 1)e?
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Reemplazando valores:

24901 % 0,5 % 0,5 * 1,962
0,5 0,5 1,962 + (24901 — 1) % 0,052

n =

NC=95%

o o o o o o o o o o o o o
= i = i = vl = i = v = i =
L] L] Law] — — o o o — — L] L] o

Grdfico 3.1.: Campana de Gauss de la muestra, nivel de confianza del 95%.

Para obtener un 95% de confianza de que el porcentaje muestral esta dentro de
los cinco puntos porcentuales de la cantidad total de todos los hogares, se debe
seleccionar al azar y encuestar un total de n = 378 unidades estadisticas

divididos de la siguiente manera: 230 unidades en el area Urbana; y 148

unidades en el area Rural.

Delimitacion Geografica.

El proceso de encuesta debe ser realizado abarcando las ocho administraciones

zonales en las que el Distrito Metropolitano de Quito esta dividido:
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Las cinco Administraciones Zonales del area urbana son:
1. Administracién Quitumbe.
2. Administracion Sur Eloy Alfaro.
3. Administracion Centro Manuelita Sdenz.
4. Administracién Norte Eugenio Espejo.

5. Administracion equinoccial La Delicia.

Y las tres Administraciones Zonales del area rural son:
1. Administracion Calderon.
2. Administracion Los Chillos.

3. Administracion Tumbaco.

Il Calderon
Manuela Saenz (Centro)
[ Los Chillos

[ ] La Delicia (Equinoccial)
Il Evgenio Espejo (Norte)
Quitumbe

Il Eloy Alfaro (Sur)

[ ] Tumbaco \ J

Grdfico 3.2.: Administraciones Zonales del Distrito Metropolitano de Quito''®.

"8Fuente: Wikimedia, Administraciones Zonales DM Quito.png:
[http://commons.wikimedia.org/wiki/File:Administraciones_Zonales DM_Quito.png?uselang=es].
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3.2.5. Lineamientos y disefio del formulario Encuesta.

Cada pregunta del modelo de encuesta presentado a continuacidén posee un fin y
objetivo especifico y definido, y estan delineadas de acuerdo a los objetivos del
estudio de mercado. Las preguntas han sido disefiadas para obtener toda aquella
informacidn inexistente en fuentes estadisticas y bibliograficas; y redactadas en
un lenguaje compresible y sencillo, enfocado en potenciales clientes BPP que

cumplan con una de las siguientes caracteristicas:

- Hogares con ingresos entre USD 1,25 y USD 2,50 por individuo al dia y
con vivienda propia;

- Hogares con un nivel de ingreso superior a USD 2,50 per capita y
vivienda propia, construcciones de segunda categoria''® o inferior, cuyo
valor no supere los USD 15.000,00 incluido terreno, materia prima,
mano de obra y otros costos de construccion (indirectos e interés por
financiacion a largo plazo, por ejemplo).

- Beneficiarios de bonos para vivienda otorgados por el Ministerio de
Desarrollo Urbano y Vivienda (MIDUVI) para construcciones de un
valor no mayor a USD 15.000,00"*°.

- Hogares BPP sin vivienda propia pero con perspectivas reales de

construir o adquirir una en un periodo no mayor a cinco afios.

"% El Gobierno de la Provincia de Pichincha, considera como “vivienda o construccién de segunda categoria”
aquella entre los 36 - 60 metros cuadrados de construccion, normalmente ubicada en sectores urbano-
marginales o rurales del DMQ, y entregada nueva al beneficiario sin acabados ni mobiliario.

120" Aunque la politica del MIDUVI es otorgar crédito para viviendas de un valor maximo de $20.000,00 el
estudio preliminar de este proyecto determinara cuan factible es crear un producto que proteja viviendas de

este valor.
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Paso 1:

Pregunta oral #1: ;Es usted quien toma las decisiones importantes en su
hogar?

Si Ambos Conyuge

Pregunta oral #2: ;Su vivienda es propia? Si  No

Pregunta oral #3: ;Planea comprar o comenzar a construir dentro de los
proximos 5 afios?

El primer grupo de preguntas orales determinan si la persona es idonea para
aplicar el resto del cuestionario. La pregunta oral #1 define si la persona es
cabeza de hogar; en caso de no serlo, el encuestador detiene el proceso. La
pregunta oral #2 estd encaminado a conocer si el individuo cabeza de hogar
posee vivienda propia; en caso de tenerla se omite la pregunta oral #3, la cual
comprueba si existe un deseo real por parte del individuo por construir o
adquirir vivienda propia en un plazo no mayor a los cinco afios. Si la respuesta
es negativa, la encuesta termina y el individuo es descartado del proceso de

recopilacion de datos.

Paso 2:

Hombre  Mujer

Edad: afios

Sector donde vive: Urbano ~ Rural

(Cuantas personas habitan en su vivienda?

(Cual es el ingreso mensual total (aprox.) de su hogar?
(Cuantos afios tiene su vivienda?
(Valor estimado de su vivienda? $5.000 $8.000 $10.000 $12.000
$15.000 No sabe
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El segundo grupo de preguntas esta destinado a obtener informacidn personal,
familiar, demogréfica, ingresos y de vivienda del individuo (en caso de tenerla),
apegandose al principio de anonimato del proceso encuesta.

Paso 3:

Un seguro es un contrato que protege nuestra propiedad. El seguro repone el
valor del dafio ocurrido ante un evento no deseado. Nuestra vivienda es junto a
nuestras vidas, el bien mas preciado que poseemos. Protegerla, es proteger
nuestro bienestar y futuro.

El tercer paso es hacer al encuestado una pequefia introduccion a los seguros de
vivienda para aclarar el objetivo de la encuesta, concientizar al individuo sobre

las caracteristicas del producto y optimizar el resto del proceso.

Paso 4:

Consta de seis preguntas destinadas a obtener informacion de mercado.

A. (Esta su vivienda asegurada ante robo o dafios estructurales graves
(terremotos, deslaves incendios, etcétera)?
Si No NA

La pregunta A determina el porcentaje de viviendas aseguradas en la BPP. La

respuesta sera NA (No Aplica) si el encuestado carece de vivienda propia.
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B. (Si su capacidad econdmica se lo permite, estaria usted dispuesto a
asegurar su vivienda ante dafios catastréficos graves por los siguientes

valores?

Valor Pago

Vivienda Mensual
$ 5.000 $ 1,21 Si NO
$ 8.000 $ 1,93 Si NO
$ 10.000 $ 2,42 Si NO
$ 12.000 $ 2,90 Si NO
$ 15.000 $ 3,63 Si NO

Si la respuesta es NO, ;por qué?

1. Costo.
2. No lo necesito, mi vivienda no necesita ser protegida por un
seguro.

3. Sipierdo mi vivienda, puedo construir una nueva con facilidad.

La pregunta B estd destinada a determinar la demanda potencial del seguro de
vivienda en base al valor relativo de esta proporcionado por el encuestado. En
caso que la respuesta por parte de la persona sea negativa, se requiere

determinar el motivo.

C. (Pagaria un valor adicional de $2 mensuales por una cobertura de
$2.000 en caso de pérdida de pertenencias personales o familiares?
Si ~ No

Si la respuesta es No, ;por que?
1. Alto costo.
2. No lo necesito.
3. Podria reponer lo perdido con facilidad.
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La pregunta C se aplica s6lo en caso que el asegurado haya respondido la
pregunta B afirmativamente. El objeto de esta pregunta es determinar el grado
de apertura de la muestra para contratar el seguro de Robo adicional al seguro

de Vivienda.

D. (A cudl de los siguientes eventos considera usted su vivienda actual se
encuentra mas expuesta?

1. Incendio.

2. Robeo.

3. Deslave.

4. Caida de arboles.

5. Inundacién por lluvia.

6. Accidente automovilistico.

NR

La pregunta D busca determinar la percepcion de riesgo de la muestra encuesta,
frente a posibles situaciones siniestrosas en sus viviendas, y asi poder

determinar las coberturas estrella de la poliza.

E. (Dodnde se entera usted de la existencia de productos y servicios para su

vivienda?
1. TV/Radio/Prensa.
2. En Bancos.
3. En Cooperativas.
4. En Puntos pago (SERVIPAGOS, PAGOAGIL).
5. En Tienda o Banco del Barrio.
6. Tiendas de muebles o electrodomésticos.
7. NR

La meta de la pregunta E es determinar los medios y/o lugares de promocion y
publicidad mas apropiados para alcanzar los objetivos de entrada al mercado

del producto.
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F. ;Doénde paga sus planillas (agua, luz teléfono) y demas deudas?
1. En la empresa de agua/luz/teléfono.

Puntos pago (SERVIPAGOS, PAGOAGIL).

Débito de cuenta bancaria.

Débito o pago en cooperativa.

Pago en asociaciones o sindicatos.

Bancos del Barrio.

NR

SIS

La pregunta F, cierra el cuestionario y su objetivo es determinar uno o varios

canales de venta pasiva y recaudo adecuado y accesible para la poblacion BPP.

El formato Encuesta, tal como se ha aplicado en el trabajo de campo, es

presentado como Anexo 3: Formato Encuesta de Seguros de Vivienda.

Periodo de tiempo.

Las encuestas se realizaron entre el cinco de Julio y el cinco de Septiembre de
2012, segun las disposiciones y lineamientos planificados por el autor del

presente proyecto.

Resultados y Conclusiones de la Encuesta.

Para una presentacion coherente de resultados, se han implementado los
siguientes criterios:
1. Se ha encuestado a un total de 378 individuos cabeza de hogar, 230 del

area urbana y 148 del area rural.
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2. Preguntas relacionadas a la situacién de vivienda de todos aquellos
individuos quienes no poseen propia, se han marcado como No Aplica

(NA).

Por género, se encuesto al siguiente porcentaje de individuos:

Sexo Urbano Rural
Masculino 49% 54%
Femenino 51% 46%

Tabla 3.3.: Porcentajes individuos encuestados segun género.

En cuanto a su informacion demogréfica, ingresos y de tenencia de vivienda,

los resultados son:

Informacion personal Urbano |Rural

Edad Promedio 42 40
Promedio residentes por vivienda 4.6 4.8
Ingreso Mensual Medio (USD) 395 401
Ingreso per cépita diario (USD) 2,87 2,84
Tiene vivienda propia 52% 56%
Planea adquirir vivienda en los proximos 5 afios 48% 44%

Tabla 3.4.: Caracteristicas demograficas - Tenencia de vivienda de la muestra.
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Pregunta A: Porcentaje de viviendas BPP aseguradas.

Resultados Pregunta A

ES{ ENo HNoaplica

0% o, 52%
0

Urbano Rural

Grdfico 3.3.: Resultados Pregunta A.

Pregunta B: Demanda potencial del Seguro de Vivienda.

Resultados Pregunta B

ESi ®No,debido a sucosto  ®No considera sea necesario

88%

Urbano Rural

Grdfico 3.4.: Resultados Pregunta B.
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Pregunta C: Demanda potencial del Seguro Adicional de Contenidos.

Resultados Pregunta C

B Contrataria ambos Seguros B No Contenidos debido al costo
#No necesita el de Contenidos B No, pues puede reponer sus pertenencias.
82%
77%

8% 9%, 11% 12%

1%

Urbano Rural

Gradfico 3.5.: Resultados Pregunta C.

Pregunta D: Percepcion de Riesgo — Cobertura(s) estrella.

Resultados Pregunta D

H |. Incendio. H 2. Robo. 3, Deslave.

B 4. Caida de arboles. B 5. Inundacion por lluvia. B 6. Accidente automovilistico.

= No responde

56%

51%

6% 5% 49,
0

Urbano Rural

Grdfico 3.6.: Resultados Pregunta D.
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Pregunta E: Canal de Comunicacion y Publicitario.

Resultados Pregunta E

B |. TV/Radio/Prensa. B 2. Bancos. u 3. Cooperativas.
4. Puntos pago. B 5. Tienda o Banco del Barrio. 6. Tiendas de electrodomésticos.

B No responde

69%
61%

10%
(V]

601 g0, 11%

6% 8%

2% 3%

Urbano Rural

Gradfico 3.7.: Resultados Pregunta E.

Pregunta F: Canal Transaccional - Venta y Recaudo.

Resultados Pregunta F

B | En la empresa de agua/luz/teléfono. ®2. En puntos pago.
3. Débito de cuenta bancaria. B 4. Débito de cooperativa.
B 5. Bancos del Barrio. = No responde

57%
47%

30%
24%

10% T, 1270
4% 3% 1% 1% ’ 2%

Urbano Rural

Grdfico 3.8.: Resultados Pregunta F.
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3.3.CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO.

En base a los resultados e informacién obtenidos en el proceso encuesta, se concluye lo

siguiente:

1. Existen similitudes porcentuales significativas a nivel demografico entre la
poblacion BPP del area urbana y la del area rural. Por ejemplo, el promedio de
ingresos mensual por hogar encuestado en el 4rea urbana es de USD 395
mientras que en el area rural es de USD 401. Segtn el promedio muestral, en el
area urbana existen 4,6 habitantes por vivienda y en el area rural 4,8. La
tenencia de vivienda en el area urbana es del 52% y en el area rural un
significativo 56%.

2. El porcentaje de viviendas aseguradas en la BPP es bajo: tinicamente el 4% de
los encuestados de la zona rural reportaron haber contratado una poliza de
Seguro para su vivienda, mientras que en el area urbana este porcentaje alcanza
el 3% del total de la muestra.

3. Las perspectivas de demanda para el Seguro de Vivienda, tanto para el area
urbana como rural, son altas: 79% y 88% de los encuestados del 4rea urbana y
rural respectivamente se mostraron interesados en un producto de Seguro para
su vivienda. El 12% de los encuestados del area urbana y el 6% del area rural,
consideraron que un Seguro de vivienda no era necesario.

4. Del total encuestados que respondieron “Si” a la pregunta B (demanda
potencial), el 82% del area urbana y 77% del area rural mostraron interés en el
Seguro de Contenidos. Un 9% y 12% de las personas que estarian dispuestas a

contratar el Seguro de Vivienda en el area urbana y rural respectivamente,
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consideran que el Seguro de Contenidos no es necesario, indiferentemente si la
pérdida se debe a dafio no intencional o a robo.

5. Dentro de los riesgos sociales y socio-naturales listados en la pregunta D, el
56% de los encuestados del area urbana y el 51% de las respuestas de los
encuestados del area rural sefialaron a “Robo” como el principal riesgo al que
ellos consideran su lugar de residencia actual (propia o no) se encuentra
expuesto. “Incendio” con un 17% de éxitos en el area urbana y 21% del area
rural, ocupa el segundo lugar; mientras “Deslave” preocupa al 10% de los
encuestados del area urbana y al 8% de los encuestados area rural.

6. Los medios publicitarios tradicionales (TV, radio y prensa) son aquellos de
mayor impacto y llegada en la BPP, con un 69% de eleccion en el area urbana y
un 61% en el éarea rural, cuando a informacion relacionada a productos y
servicios para vivienda se refiere. La publicidad en lugares en entidades de
crédito, venta y/o recaudo, parece no tener mayor impacto en la BPP.

7. Las empresas de agua, luz y teléfono (57% urbana y 47%) asi como los “Puntos
Pago” (24% urbano y 30% rural) son los canales transaccionales mas comunes
en la BPP. Resulta interesante el nivel penetracion de los “Bancos del Barrio”
(10% urbano y 12% rural) tomando en cuenta el relativamente corto periodo de

. 121
tiempo = que llevan en el mercado.

2 El proyecto “Banco del Barrio”, impulsado por el Banco de Guayaquil y disefiado para atender las
necesidades transaccionales de la BPP directamente en sus zonas de residencia, dio inicio en Mayo de 2008.
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3.4 RECOMENDACIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO.

1.

El estudio de mercado demuestra que existe un mercado dentro de la BPP que
ve en la proteccion de su vivienda y bienes un interés que puede convertirse en
una necesidad, y a la vez se encuentra desatendido. La oferta de un producto de
microseguro para estos en entonces factible y se debe proceder al desarrollo del
producto.

El productor del seguro debe concentrarse en las necesidades de aseguramiento
de la poblacidn en estudio, en base al nivel de percepcion de riesgo develado en
las encuestas. La creacion del producto debe centrarse alrededor de las
coberturas de Robo, Incendio y Deslave, manteniendo el equilibrio entre los
intereses del target y los intereses de econdmicos de la empresa aseguradora a
través de todo el proceso de produccion.

La estrategia de comunicacion debe abarcar gran numero de personas y
hogares, a través de medios masivos tales como la radio, la prensa y television.
Ademas, esta estrategia debe informar a los jefes de hogar BPP sobre los
beneficios del producto de Seguro para Vivienda y Contenidos, y persuadir a la
contratacion del servicio a través de las tres coberturas estrella previamente
nombradas.

El productor debe desarrollar una estrategia de canales de distribucion
transaccionales acorde a las preferencias de la BPP develadas en el estudio de
mercado: empresas de recaudacidon de servicios basicos y puntos pago. Ademas,
es deber del productor evaluar la colocacion de publicidad en estos puntos de

venta — recaudo.
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IV.  DESARROLLO DEL PRODUCTO MICROSEGURO PARA VIVIENDA.

En base a toda la informacidn recopilada, tanto de fuentes primarias (estudio de campo,
entrevistas) como secundarias (bibliografia de microseguros, finanzas, legal, y ambitos
relacionados obtenida en libros, revistas y documentos digitales), cuatro objetivos han sido

planteados para el presente capitulo:

1. Diseflar un prototipo de producto microasegurador para vivienda que llene las
brechas entre la demanda de los clientes BPP y la oferta disponible.

2. Determinar la Cadena de Suministros y los Canales de Distribucion adecuados para
el producto “Seguro Mi Vivienda”.

3. Delinear una Estrategia de Comunicacion apropiada para promover el producto
“Seguro Mi Vivienda” en la poblacién BPP.

4. Identificar los requerimientos y procesos empresariales significativos que una

empresa Aseguradora debe manejar para ofrecer el nuevo producto de microseguro.

4.1.CREACION DEL PRODUCTO.

4.1.1. Analisis PESST.

4.1.1.1.Factores politicos.
- La entidad estatal reguladora y administradora del sector de Seguros
en Ecuador es la Superintendencia de Bancos y Seguros (SBS).
- Impuestos: Impuesto al Valor Agregado (IVA), Seguro Campesino

y Contribucion Obligatoria para la SBS marcan 12% - 0,5% - 3,5%
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respectivamente sobre la prima neta de cada poliza emitida.

Ejemplo:

Valor (USD)

Prima Neta 100,00
(+) Seguro Campesino 0,50% 0,50
(+) Contribuciéon SBS 3,50% 3,50
(=) Base Imponible IVA 104,00
(+) IVA 12% 12,48
(=) Prima Total 116,48

Tabla 4.1.: Impuestos y contribuciones sobre Prima Neta.

La tasa de Participacion a Trabajadores es del 15% sobre la Utilidad
Bruta y el Impuesto a la Renta es del 25% sobre la Utilidad
resultante después de deducir la Participacion a Trabajadores.

Ejemplo:

Valor (USD)

Utilidad Bruta 100,00
(-) Participacién Trabajadores 15,00% 15,00
(=) Base Imponible IR 85,00
(-) Impuesto a la Renta 25,00% 21,25
(=) Utilidad Neta 63,75

Tabla 4.2. Ejemplo Impuestos de Ley sobre Utilidad.

La inversion estatal a través de entidades como el Ministerio de
Desarrollo Urbano y Vivienda (MIDUVI) como impulsor de
proyectos de vivienda popular en los ltimos cinco afios.

Inversidon de entidades internacionales en investigacion y desarrollo

de proyectos de acceso y mejoramiento de vivienda popular, asi
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como programas para mejorar la calidad de vida de la BPP en paises
en vias de desarrollo. Entre estas entidades se puede nombrar al
Banco Mundial (BM) y al Banco Interamericano del Desarrollo
(BID).

Iniciativa estatal en la creacion de sistemas de proteccion social a
través de entidades como el Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social (IESS) con programas como el Seguro de Salud universal y
el Seguro Social Campesino '*.

Politica monetaria donde herramientas como la devaluacion de la
moneda es imposible, puesto que Ecuador no cuenta con moneda
propia.

Inexistencia de un marco politico - legal especifico que impulse o

regule la creacion de productos de microseguros en Ecuador.

4.1.1.2.Factores econOmicos.

Crecimiento general de la economia ecuatoriana, en base a los
ingresos generados por el elevado precio del petroleo en los desde
2008 y al volumen de remesas que ingresan al pais. A pesar del
pobre crecimiento del PIB en 2009 (0,4%) el PIB crecié en 2010
3.58% yun 7,8% en 2011'%.

Inflacién promedio anual del 4,6% en el periodo Agosto 2010 —

Agosto 2011.

'22 Mayor informacion el portal web del IESS: http://www.iess.gob.ec/
CENTRAL DEL ECUADOR (BCE). (2012).
[http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000019]. Estadisticas Macroeconémicas. Presentacién

I2ZBANCO

Coyuntural.
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En general, la economia del Ecuador estd basada la exportacion de
materia prima y no en la generacion de productos con valor

agregado o servicios.

4.1.1.3.Factores sectoriales.

Franco crecimiento del sector asegurador, con un crecimiento en
activos y patrimonio incrementaron un 16%, y las utilidades en un
29% en 2010'**.

Tibia iniciativa a nivel nacional en el campo de microseguros por
parte de aseguradoras como QBE Colonial, Equivida o Latina

Seguros, entre las mas destacadas.

4.1.1.4.Factores tecnoldgicos y de investigacion.

Poca o nula investigacion disponible al publico acerca del desarrollo
y experiencias de microseguros en Ecuador.

Creciente nivel de sistematizacion, informatizacidon y manejo de
cartera de clientes por parte de entidades financieras y bancarias, lo
cual permite reducir costos administrativos y agilizar procesos,
aspecto fundamental para impulsar exitosamente un proyecto de
microseguros.

Creciente acceso a comunicaciones para la poblacion en general, lo

cual facilita el proceso publicitario de las empresas.

24 BRITO, V., CASTELLANOS, L., & ANDA, D., (2011). “Ranking Gestién 2011”. Gestion. Volumen

204, p. 34-36.
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4.1.2. Requerimientos del mercado objetivo.

Gracias al estudio de mercado efectuado, y cuyos resultados se presentan
extensamente en el capitulo 3, se ha concluido que, debido a la homogeneidad
en las cifras y porcentajes entre el drea urbana y rural, la estrategia de mercado

sera la misma para ambas areas del Distrito Metropolitano de Quito.

El Grafico 4.1., presenta la demanda potencial consolidada de ambas areas tanto

para el Seguro de Vivienda como para el Seguro de Contenidos.

El grafico 4.2., presenta de manera consolidada y resumida, las coberturas
requeridas por la BPP y en las cuales debe centrarse el programa de publicidad

y promocion del producto.

Demandapotencial - Consolidado Urbana Rural

B Cotratarian nicamente
el seguro de Vivienda

B Contratarian el seguro
de Vivienda+
Contenidos.

B Mo estén interesados.

Grdfico 4.1.: Demanda potencial - Consolidado Urbano Rural.
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Existe una demanda potencial total del 66% para Seguro de Vivienda y

Contenidos y un 16% extra para el Seguro de Vivienda en la muestra.

Coberturas requeridas - Consolidado Urbano
Rural

EIncendio.
BEobo
B Deslave.

B Otros consultados,

Gradfico 4.2.: Coberturas requeridas — Consolidado Urbano Rural.

4.1.3. Matriz Analisis del Producto de Microseguro Para Vivienda.

La Tabla 4.1.'% — resume las caracteristicas generales y esenciales del producto
prototipo. Mas adelante, se presentan algunas de estas caracteristicas con mayor
detalle, especialmente las relacionadas a la determinacion del precio, la

estrategia de plaza y la estrategia de comunicacion.

'25 El modelo de la matriz fue tomado y adaptado del documento Microinsurance Product Development for
Microfinance Providers desarrollado en 2011 por Michael J. McCord para Microinsurance Centre, LLC;
firma consultora “dedicada a generar acceso a valiosos productos microfinancieros para 3.000 millones de
personas de bajos ingresos alrededor del mundo”: http://www.microinsurancecentre.org/
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Producto_Prototipo

Coberturas

Incendio y/o Rayo Si

Terremoto, temblor y erupcion Si

Deslave, Derrumbe y colapso Si

Explosion Si

Dafios por agua Si

Dafios por lluvia e inundacion Si

Motin y Huelga St

Impacto de Vehiculos Si

Caida de arboles y postes Si

Adicional — Contenidos

Robo Hasta USD 1.000,00

Pérdida por dafios. Hasta USD 2.000,00

Restricciones

Vivienda Estructuras que ex'cedan los USD
15.000 de valor predial

Contenidos Posesiones cuyo valor excedan los
USD 2.000 por si solos.

Exclusiones

Daiio corporal y material a terceros Excluye

Infidelidad y actos deshonestos Excluye

Guerra y actos hostiles Excluye

Reaccidn nuclear y relacionados Excluye

Embargos y decomisos Excluye

Terrorismo Excluye

Daiios y desperfectos menores Excluye

Gastos de mantenimiento Excluye

Lucro cesante Excluye

Dafios por vibracion no natural Excluye

Dafios por variacion de Temperatura Excluye

Suspensidn de servicios basicos Excluye

Elegibilidad y Obligatoriedad

No Elegibilidad Vivienda no legalizada.

Obligatoriedad Ninguna.

Precio

Rango de Prima comercial. Desde USD 2,00 hasta USD 5,00

Frecuencia de Pago Mensual a un afio.

Forma de Pago Efectivo.

Deducibles 5% Unico todo Siniestro.

Renovacion Anual, automatica sin costo adicional.

Comunicacion

Enfocada en: la concientizacion,
Estrategia comprensiéon y persuasion de los
potenciales clientes.
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Producto_Prototipo

Canales Informativos Medios masivos.
- A través de radio y prensa.
Publicidad - Publicidad en el punto de Venta.
- Publicidad via SMS.
Promocion Mediante especialidades publicitarias.
Esfuerzos de la Aseguradora por crear
Relaciones publicas una imagen positiva del producto en

la comunidad.
Canal de Distribucion
- Intermediarios Transaccionales.

Intermediarios C
- Empresas de servicios basicos.

Venta  pasiva, reforzada  por

VT 37 SR publicidad en el local.

Posicionamiento

Nombre Comercial “Seguro Mi Vivienda”
Slogan “Mi hogar, seguro. Siempre.”
Imagen corporativa La de la Aseguradora

Confiable, amigable, sencillo,

Imagen del Producto disefiado para impactar en el target.

Documentacion.

Solicitud Cédula y pago de impuesto predial.
Requerimiento de Inspeccion Si.

Documento pdliza y otros. Simples, facil entendimiento.
Proceso de Reclamo. Directamente con la Aseguradora.

Tabla 4.3.: Matriz Analisis del Producto de Microseguro Para Vivienda.

4.2.CADENA DE SUMINISTROS Y CANAL DE DISTRIBUCION.

4.2.1. Cadena de Suministros.

Dadas las condiciones del producto y los resultados de la investigacion de

campo, se ha determinado que la cadena de suministros mas eficiente y ajustada

a las necesidades y expectativas de la BPP es un canal indirecto — largo de

cuatro niveles:
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- Primer Nivel: Productor — creador.
- Segundo Nivel: Empresa Aseguradora'*®.
- Tercer Nivel: Intermediario Transaccional.

- Cuarto Nivel: Tomador — Beneficiario.

s Mentalizador del producto.
PRIMER NIVEL: « Investigacion.
* Creacion del producto.

Creador -Productor. * Diseflo de la estrategia de mercado.

Empresa Aseguradora.  «Cobro de primas.
* Tramitay paga siniestros.

Y -

TERCER NIVEL: o Informaci(’)p y publicidgd en puntos de' venta.
* Contacto directo con clientes y potenciales.

*Venta del Producto.
*Recaudo de primas.
* Intermediario de reclamos.

Canal de Distribucion
(Empresas de servicios -
Puntos Pago).

-

« Contrata el servicio.
* Paga primas.
*Beneficiario.

CUARTO NIVEL:
Tomador - Beneficiario.

|eInversor.
. * Tomador del riesgo.
AT AU ORI B * Administrador de la pdliza.

-

Grdfico 4.3.: Cadena de Suministros Producto MS para Vivienda.

126 Es necesario aclarar que puede existir un nivel intermedio entre el Productor — Creador y la Empresa
Aseguradora: la Empresa Reaseguradora. Sin embargo, esta no es incluida en primera instancia ya que la
evaluacion de la toma de un reaseguro queda en manos de la empresa Aseguradora.
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4.2.2. Canal de Distribucion.

Las razones por las que se recomienda escoger a las empresas de servicios e
intermediarios transaccionales (Puntos Pago) como los canales adecuados para
el modelo de distribucion del producto “Seguro Mi Vivienda” son:

1. Su capacidad de distribucion intensiva, gracias al nivel de penetracion
que tienen en la BPP, el cual se ve reflejado en su nivel de preferencia
en este segmento: 53% para empresas de servicios basicos y 27% para
intermediarios transaccionales (Estudio de Mercado, capitulo 3).

2. Ambos canales pueden cumplir con funciones requeridas por el
Productor y el Asegurador: proporcionar informacion al cliente,
promocionar el producto y mantener contacto directo con usuarios y
potenciales usuarios'*’.

3. Eficiente recoleccion de pagos, debido al giro, tecnologia y experiencia.

A pesar que la cadena de suministros sefialada en el Grafico 4.3. — tiene
potencial para alcanzar y atender las necesidades de una gran cantidad de
potenciales usuarios BPP del producto “Seguro Mi Vivienda” que, de otra
manera la carencia de base de datos de clientes de este mercado dificultaria las
labores de la empresa Aseguradora, el costo final de la prima se eleva por las

comisiones del canal de distribucidn - intermediarios.

A futuro, la empresa Aseguradora, con mayor experiencia y una base de datos

mas rica de clientes y potenciales BPP, podria utilizar una cadena hibrida de

' KOTLER, P., ARMSTRONG, G. (2003). Op Cit. p. 399.
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distribucion: Aseguradora = Intermediario = Cliente; junto a un modelo de
distribucion directa: Aseguradora = Cliente — que permita a la Aseguradora
atender al cliente de manera mas personalizada, y al mismo tiempo, abaratar

s 128
costos de operacion.

4.3 ESTRATEGIA DE COMUNICACION.

4.3.1. Factores que inciden en el disefio de la estrategia de comunicacion.

Diversos factores son los que determinan el disefio de una estrategia de
comunicacion adecuada y eficiente para el producto de microseguro para
vivienda:

1. Mercado: El desconocimiento de la BPP sobre los beneficios a largo
plazo que los Seguros de propiedad aportan. Siimese a esto, cierto nivel
de incredulidad generalizada de la poblacion alrededor del sector
asegurador: durante el estudio de mercado efectuado, varios de los
entrevistados aseguraron haber tenido inconvenientes con empresas de
seguros en distintos ramos en el pasado, los cuales, casi en su totalidad,
respondieron No cuando se les preguntd si estarian dispuestos a

contratar una péliza de seguros para vivienda (10% del total muestral).

'2¥ Muchas empresas de Seguros a nivel mundial, tales como GEICO, cuentan con enormes bases de datos lo
cual facilita y economiza la venta directa de sus productos a través de telemercadeo (Kotler & Armstrong,
2003).
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2. Acceso a Comunicaciones: El acceso a comunicaciones de la BPP se
limita, basicamente, a los tradicionales medios masivos televisidon —
radio — prensa, segiin lo demuestra el estudio de mercado'”.

3. Producto: Los seguros, al tratarse de servicios financieros de
determinada complejidad (técnica, legal) para quienes no estan
familiarizados con ellos, requieren de una estrategia de comunicacion
enfocada en la educacion del cliente, en primera instancia.

4. Etapa: Ya que el producto de microseguro para vivienda se encuentra
en la etapa introductoria de su ciclo de vida, la estrategia debe enfocarse
en la presentacion del producto para su posterior posicionamiento en el
mercado BPP.

5. Presupuesto: El presupuesto de comunicacidn debe encontrar el
equilibrio entre la predisposicion de la empresa para invertir en una
campafia de medios que impacte en la BPP, y los objetivos planteados

. . FON !
por la estrategia de comunicacion'*’.

4.3.2. Objetivos del Programa de Comunicacion.

Los objetivos del programa de comunicacidon de la empresa Aseguradora para el
producto “Seguro Mi Vivienda” en su etapa introductoria deben ser los
siguientes:

1. Enfocar recursos y esfuerzos en la creacion de campaias de atraccion

del cliente (PULL): publicitarias, promocionales y de relaciones

12 Los servicios de telefonia, especialmente movil, también poseen un amplio rango de penetracién en la
BPP; sin embargo, para que una estrategia de telemercadeo a teléfonos pueda entrar en ecuacidn, grandes
bases de datos con informacion de potenciales clientes y sus nimeros telefénicos son requeridas.

50 Cfr. KOTLER, P., ARMSTRONG, G. (2003). Op Cit. p. 496.
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publicas, eficientes; con el afin de informar a la BPP acerca de los

beneficios del producto “Seguro Mi Vivienda” y crear una imagen

positiva de éste en la poblacidn.

Integrar y coordinar cuidadosamente estos canales de comunicacion de

la empresa para presentar a los potenciales clientes BPP un mensaje

claro, congruente y convincente alrededor del producto’’.

Objetivo Publicitario: Durante la etapa introductoria del producto, el

programa publicitario estara enfocado intensamente en concientizar a

los potenciales clientes sobre su situacion de riesgo, y sefalar los

beneficios del producto “Seguro Mi Vivienda”, para asi persuadirlos a

contratar el seguro y lograr un nivel financieramente deseado de

demanda y ventas primarias.

Objetivos Promocionales:

- Incentivar en la BPP la adquisicion del producto “Seguro Mi
Vivienda” en el corto plazo.

- Crear valor capital del producto en la BPP en el corto y largo plazo,
o sea, obtener lealtad por parte de la clientela y reconocimiento de
nombre para el producto de microseguro'*>.

Objetivos de las Relaciones Publicas: El programa de RRPP, a

diferencia del publicitario o promocional, no puede ser presupuestado

dentro de este proyecto de tesis; ya que requiere de distintas tareas
impulsadas por la empresa Aseguradora a lo largo del ciclo de vida del

producto. Debido a las caracteristicas sociales del “Seguro Mi

B! Ibidem, p. 472.
2 Ibidem, p. 289.
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Vivienda”, durante el periodo introductorio del producto, el programa

de RRPP deberia estar enfocado en:

Dar a conocer los beneficios, ganar credibilidad, y generar una
imagen positiva del producto a través de programas noticieros de la
comunidad, sean estos televisivos y radiales.

Crear relaciones de muy largo plazo con los clientes BPP, mediante
campafias de educacidbn microfinanciera o programas de
capacitacion que fomenten la seguridad en el hogar en pos de la
prevencion y manejo de desastres, por ejemplo.

Influir en autoridades, tanto nacionales como del Distrito
Metropolitano de Quito, para promover programas de microseguros
voluntarios u obligatorios para vivienda, los cuales beneficien tanto

a la comunidad BPP como a la empresa Aseguradora.

4.3.3. Mensaje del Programa Comunicacional.

El mensaje concebido para ser transmitido a la BPP, para promover el producto

“Seguro Mi Vivienda”, apela a la conjuncidon de los tres aspectos basicos que

Churchill (2009) ha observado han rendido frutos en diversos lugares del

mundo:
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Clave
AWARENESS:

Crear conciencia

COMPREHENSION:
Cultivar la comprension
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Mensaje Comunicacional.

Objetivo

Sefialar los beneficios de
los microseguros.

Exponer a la BPP sobre
su situacion de riesgo.

Explicar como funciona
el producto

Texto.

“Proteccion para su
vivienda”.

“Un mejor futuro”.

“Solidaridad y
confianza”.

“Los riesgos a los que
estamos expuestos”.

“Nuestra pdliza protege
su vivienda ante...”.

5‘,R' b ‘,’
. C apido!
Incitar a la adquisicién ' P

BUY: del seguro

Estimular el mercado

1>

“;Sencillo

Generar publicidad boca

“Nos enfocamos en sus
a boca.

necesidades”

Tabla 4.4.: Matriz Mensaje Comunicacional.

Como se menciond anteriormente, el mensaje debe ser congruente y uniforme
en todas las herramientas de la mezcla promocional, y debe ser transmitido

coherentemente y en relacion a los valores de la empresa Aseguradora.

Proveedores y herramientas de la Mezcla Promocional.

En relacion a las necesidades de comunicacionales y también presupuestarias

del proyecto, se ha determinado que los componentes y proveedores adecuados

para la mezcla promocional son:
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Proveedor Descripcion Objetivo
Publicidad

Programa Deportivo: 4

Radio La . ) Concientizar,

Positiva 850AM cgmermales y3 MENCIONES e cordar.
diarias de lunes a sabado.

Dejabui - Hojas volantes - Papel Educar.

Agencia couché Full Color ambas  Detallar el

Multimedia caras - 10 x 21 cm producto.

SMS Masivo - cuatro
mensajes para 30.000 Educar,

usuarios BPP en Quito, uno Concientizar
cada 15 dias.

Mensajea.net

Tabla 4.5. Matriz Mezcla Promocional.

4.4 CONDICIONES Y PROCESOS EMPRESARIALES.

4.4.1. Cuestiones que la Gerencia debe resolver.

La implementacion exitosa del producto de microseguro para vivienda debe
utilizar como base y punto de apoyo los factores internos de la empresa
Aseguradora. Las condiciones abajo listadas son algunas de las cuestiones
esenciales para verificar si la empresa se encuentra condiciones para ofrecer el
producto “Seguro Mi Vivienda”, repasando lo visto en el literal 1.5.9.

Capacidad Empresarial - del Capitulo 1 Marco Teorico.
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Estructura.

* Un modelo claro para ofrecer el
servicio de microseguro para
vivienda.

* Apoyo y coordinacidon con areas
relacionadas (por ejemplo, el area
de Seguros de Propiedad).

* Espacio fisico, equipo, vehiculos.

Personal y Salarios.

* Personal adecuado y conocedor
de las necesidades de la BPP.

* Remuneraciones adecuadas y
econémicamente factibles a la
labor del personal de campo y
administrativo.

Cultura Organizacional.

* Respaldo de la direccion y junta
directiva.

* Entendimiento del enfoque del
productos, sus servicios, y sus
requerimientos especiales.

* Cumplimiento y compromiso
posventa de excelencia con el
Tomador.

Administracion y Finanzas.

» Fondos de capital y Reservas.

* Habilidades administrativas y
operativas.

 Capacidad para hacer ajustes en
los sistemas de informacion, que
permitan monitorear el
comportamiento del prototipo de
MICroseguro.

Gradfico 4.4.: Condiciones de la empresa Aseguradora.

El Anexo 4, tomado y ajustado del documento Microfinanzas para vivienda:

Guia para estudios de mercado y disefio de productos y servicios, elaborado

por Hdbitat para la Humanidad'> puede servir como herramienta gerencial Gtil

para responder y resolver los aspectos generales dentro de la empresa.

Procesos Basicos: Venta y Reclamaciones.

Los Graficos 4.5. — 4.6., detallan los procesos de Solicitud y Venta —

Reclamacion de Siniestros, respectivamente.

33 Hdbitat para la Humanidad es una ONG de apoyo y creacion de vivienda para la poblacién pobre del
Tercer Mundo, con presencia en 16 paises de América Latina y el Caribe, y alianzas a lo largo de la region.
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Proceso de Solicitud — Venta.

Canal de Distribucion

|
Q

Solicitud de Inspeccion.

. Documentacién
Cliente

\ <« Inspeccion Aseguradora
de la vivienda

Poliza.

Cliente

Pago de la primera cuota al Inspector.

Grdfico 4.5.: Proceso Solicitud — Venta del Producto “Seguro Mi Vivienda”.

1. El cliente, con sus documentos (cédula de identidad y pago predial) solicita
el Seguro a través del canal de distribucion.
2. El canal reporta electronicamente a la Aseguradora; esta envia al inspector.
3. Elinspector registra el estado de riesgo de la vivienda.
3.1.S1 la vivienda pasa la inspeccion, el inspector entrega la poliza estandar
al cliente; este realiza el primer pago al inspector directamente.
3.2.Si la vivienda reprueba, el inspector sefiala el estado de riesgo al cliente

y programa una reinspeccion.
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Proceso de Reclamacidén — Aceptacion o Rechazo.

@b b

® coDMQ Reporte > @
N

[

Siniestro - ., \ Documentos
Reclamaciéon
Policia Parte
Nacional

Aceptado - Pagos Reporte

P 1 client .
ago0 al cliente Reclamaciones J Oficial de Siniestros.

A

Rechazo de Solicitud.

Invesigacion —
Segunda instancia

Grdfico 4.6.: Proceso Reclamacion de Siniestros — Aceptacion - Rechazo.

1. El Asegurado debe reportar el siniestro a la autoridad competente.

2. El Asegurado retine los requeridos documentos necesarios (cédula, carta de
reclamo y reporte de autoridad) y los presenta al Oficial de Siniestros.

3. Eloficial analiza la informacién recibida:
3.1.Si todo esta en orden, el oficial reporta a pagos y se paga al Asegurado.
3.2.S1 existen irregularidades, el caso pasa a segunda instancia de analisis,

donde se analizaran posibles hechos dolosos o fraudulentos.
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4.5.POLIZA Y OTROS DOCUMENTOS.

Los Contratos de Seguros o Pdlizas, al tratarse de documentos legales regulados por las
Superintendencia de Bancos y Seguros, estdn sujetas a inspecciones, revisiones y
controles técnico — legales, que velan por los intereses tanto del Asegurador, como del

Asegurado o Beneficiario.

El “Contrato de Seguro para Vivienda” (ver Anexo 5), ha sido elaborado y adaptado a
los principios globales de simplicidad y estandarizacion de microseguros, apegandose a
la normativa ecuatoriana de la Legislacion Sobre el Contrato de Seguro, y en base a los
certificados de obertura de algunas compaifias de seguros del Ecuador; se han hecho
los ajustes de “forma y fondo” prudentes y necesarios, tomando en cuenta las
necesidades, demanda, el nivel educativo, el acceso a comunicaciones y sistema

financiero de la BPP.

Ademas, en base a documentos gentilmente provistos por la empresa intermediaria y
asesora de Seguros TECNISEGUROS S.A., se han elaborado dos documentos
importantes, previo a la contratacion del “Seguro Mi Vivienda” por parte del
Tomador**:
- Un Formato Solicitud de Seguro de Vivienda, el cual deberia ser llenado por
el Solicitante en las agencias del canal de distribucion (ver Anexo 6), y
- Un Formulario de Contenidos en el cual, el Solicitante debe declarar bienes
que superen los USD 400,00 previo a la toma del “Seguro de Contenidos”

(ver Anexo 7).

134 Otros documentos importantes, tales como Hojas de Inspeccion u Hojas Técnicas de Siniestros, asi como
otros documentos y formatos, no han sido incluidos puesto que estos deben adaptarse a los requerimientos
operativos y estructura interna especifica de cada empresa Aseguradora.
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Los documentos deben ser emitidos y respaldados de la siguiente manera:
Solicitud:

- Original (Canal)

- Copia (Solicitante).

- Formato electrénico (Asegurador).

Formulario de Contenidos:

- Original (Aseguradora).

- Copia (Asegurado).

Pdliza:
- Original impreso y firmado (Asegurado).
- Original impreso y firmado (Asegurador).

- Formato electronico (Asegurador y Canal).
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V.  ANALISIS FINANCIERO.

5.1.TARIFACION DEL PRODUCTO: TASA Y DEDUCIBLE.

5.1.1. Prima Comercial para la Cobertura de Contenidos y Robo.

No es objetivo de la presente tesis, y tampoco es posible el calculo actuarial de
una prima comercial real para el producto “Seguro Vivienda”. Usualmente, las
empresas aseguradoras utilizan informacion estadistica propia (historial de
siniestralidad, historial de primas), y modelos matemadticos actuariales para

alcanzar este proposito.

Es por esto, que este proyecto tan sélo puede alcanzar una aproximacion al en
la labor de tasacion de la prima, basado en las siguientes hipotesis:

1. Debido a que se ha planificado un rango de cobertura para viviendas
entre los USD 5.000,00 y USD 15.000,00 se ha decidido calcular el
valor prima de cobertura maxima, es decir, USD 15.000,00.

2. Ya que el porcentaje actuarial de siniestralidad para la cobertura de
mayor costo (Terremoto) en la BPP es desconocido, este serd igual
0,16%, estimado cercano al que las aseguradoras utilizan para el calculo
de prima de riesgo en el mercado de seguros ecuatoriano regular.

3. Elvalor tinico de cobertura para contenidos es USD 2.000,00.

4. El porcentaje de siniestralidad maximo para contenidos serda 0,24%,

valor referencial tomado de la Tabla 2.7. (Capitulo II).
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5. La aproximacién presentada no incluye inferencia de costo o influencia
de reaseguro, cuya toma por parte de las empresas de seguros es

obligatoria, por principio de solvencia y prudencia financiera'™>.

La féormula para el calculo de la tasa comercial para el seguro es:
PN($) = PP+ CFU + CVU
Donde:
PP: Prima Pura o Prima de riesgo en ddlares, cuya formula es:

PP($) = PP(%) * Costo maximo de Evento.

CFU: Costo Fijo Unitario, calculado de la siguiente manera:

CFU = MOD + Depreciaciones + Gasto Administrativo + Otros

Numero Pélizas Emitidas

CVU: Costo Variable Unitario'>®:

CVU = Comisiones Unitario + Insumos Unitario

5.1.1.1. Prima Comercial Tedrica.
La Tabla 5.1. — detalla, periodo a periodo, los componentes de tasacion
de la prima comercial feorica. También se encuentra detallado el
desembolso econdmico al que tendria que atenerse la empresa en caso
de maximo nivel de siniestralidad, el cual es el producto entre cobertura
maxima y el porcentaje de prima de riesgo menos el deducible fijo del

5% y se refleja en el Estado de Pérdidas y Ganancias.

35 Art. 27 de la Ley General de Seguros. Ver Anexo 2.
3¢ Los componentes para determinacién tanto de Costo Fijo como Costo Variable son detallados en el
apartado 5.2. Presupuestacion.
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En la Tabla 5.1. — es destacable el decrecimiento de la Prima comercial

teorica de un periodo al siguiente debido a la disminucion del costo fijo

unitario dado por principio de volumen y economia de escala.

5.1.1.2.Prima Comercial Subjetiva.

En término estratégico, resulta poco factible el modificar los costos de

prima entre periodos. Por eso, se ha determinado plantear una Prima

comercial subjetiva igual a USD 60,00 anuales, la cual incluye tanto el

Seguro de Vivienda por $15.000,00 por $36,00 al afio; y el Seguro e

Contenidos con cobertura hasta USD 2.000,00 por dafio y $1.000,00

por robo a un costo de $24,00 anuales. Estos precios estan justificados

por los requerimientos del mercado establecidos en el Capitulo 3 y en lo

que los potenciales clientes BPP estarian dispuestos a pagar

mensualmente.

Subjetiva.
=—=PCT PCS

$79,32

T~

Tm——

Prima Comercial Téorica vs. Prima Comercial

$ 60,00

$ 47,14 $ 43,83

2013 2014 2015

2016 2017

Grdfico 5.1: Prima Comercial Teorica vs. Prima Comercial Subjetiva.
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5.2.PRESUPUESTACION.

5.2.1. Supuestos Basicos.

Supuestos Macroecondmicos:

a) El Banco Central del Ecuador estima los siguientes niveles de inflacion

anual en los periodos 2013 —2015"":

Inflacion Estimada

2013 3,82%
2014 3,75%
2015 3,67%
2016"® 3,75%
2017 3,72%

b) En base a un crecimiento historico promedio de 10,6% del Salario
Basico Unificado entre 2007 — 2012, se estima que para 2013 este
alcance los USD 312,40 continuando con esta tendencia hasta 2017.

c) Se estima que las inversiones temporales se invertirian a una tasa del
5,11% anual"*’, durante todo el periodo de presupuestacion.

14
10

d) Se presupuesta una tasa activa del 9,53% anual ™, para los cinco

periodos de presupuestacion.

7BCE, (2011).
[https://www.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorReal/Previsiones/Supuestos%20Macro2012-
2015.pdf]. Supuestos Macroeconémicos 2012 — 2015.

% La inflacion anual estimada para los afios 2016 y 2017, ha sido calculada mediante promedio mévil de sus
respectivos tres ultimos afios.

"% Tasa de interés activa referencial para el segmento productivo empresarial a Octubre de 2012. Fuente:
Web del Banco Central del Ecuador :
http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/Indice. htm

"0 Tasa de interés pasiva referencial para el segmento productivo empresarial a Octubre de 2012. Ibidem.
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Supuestos de Mercado.

e)

g)

h)

Se presupuesta una prima anual por pdliza de $§ 60,00 + Seguro
Campesino + Aporte a la SBS + IVA para los cinco periodos. Esta suma
es pagadera a 12 meses sin intereses.

Impuestos de Ley (Seguro Campesino, Aporte SBS e IVA) se declaran
100% al mes siguiente de la venta que los generd.

Al tratarse de un producto de seguros nuevo, no existe informacion
historica de crecimiento en Ventas para el producto. Se estima un nivel
de ventas de 3% sobre los 24.901 hogares BPP con vivienda propia en
el Distrito Metropolitano de Quito para 2013, con incremento lineal del
3% sobre esta misma cifra hasta 2017.

Se considera un porcentaje de renovaciones anuales del 100%.

Supuestos Operacionales.

i)

)

En enero de 2013, la empresa Aseguradora contrata los servicios de dos
ejecutivos comerciales quienes también hacen labores de inspeccion,
para trabajar 40 horas semanales. Su sueldo mensual es USD 700,00
mas beneficios de ley. No se estiman horas extra. Acorde al crecimiento
esperado de la cartera de clientes, la empresa presupuesta contratar un
ejecutivo adicional en 2015. Para presupuestar sueldos y salarios se
considerard que todos los meses son de cuatro semanas sin feriados.

La empresa Aseguradora planea invertir en activos Propiedad, Planta y

Equipo segtn detalla el siguiente recuadro:
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Precio

PPE Cantidad o Precio Total
Unitario
Vehiculos 2 3.000,00 6.000,00
Equipo Fotografico 2 300,00 600,00
Equipo Computacion 2 600,00 1.200,00
TOTAL 7.800,00
500
PPE Cantidad Pl:eCI? Precio Total
Unitario
Vehiculos 1 3.500,00 3.500,00
Equipo Fotografico 1 400,00 400,00
Equipo Computacion 1 700,00 700,00
TOTAL 4.600,00

Las motocicletas se deprecian a cinco afios. Tanto el equipo fotografico
como el equipo de computacion deben depreciarse a tres afios. No se
considera valor residual para ninguno de estos activos.

Se ha planteado un presupuesto para publicidad segun detalla el cuadro.
Se planifica invertir el mismo monto en comunicacion a través de los

cinco periodos de presupuestacion.

S Forma de | Inversion
Proveedor Descripcion
Pago Anual

Publicidad

. Programa Deportivo: 4 Mensual,
Radio La comerciales y de Fnero a  8.640.00
Positiva 850AM  menciones  diarias de . . T

; Diciembre
lunes a sébado.

Dejabu - Hojas volantes - Papel
Agencia couché Full Color ambas Contado 870,00
Multimedia caras - 10 x 21 cm

SMS Masivo - cuatro

mensajes para 30.000 Tres meses
usuarios BPP en Quito, s/i

uno cada 15 dias.

Mensajea.net 4.140,00

TOTAL 13.650,00
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1) Elnivel permanente de Caja se establece en USD 3.000,00.

m) El proveedor transaccional recibe una comision de USD 1,00
inmediatamente realizada la venta (costo variable unitario).

n) El rubro de insumos de papeleria e impresion se estima en USD 0,50
por poliza emitida (costo variable unitario), sujetos a inflaciéon anual.

o) No se consideran retenciones en la fuente para presupuestacion.

p) Se efecttian provisiones de Participacion a Trabajadores por el 15% e

Impuesto a la Renta por el 22%, de acuerdo a la ley.

Supuestos Contables.

q) Las cifras son presentadas en moneda legal de curso, dolar
estadounidense (USD).
r) Los Estados Financieros son presentados de acuerdo al Catdlogo de

Cuentas de Compaiias de Seguros y Reaseguros'*'.

5.2.2. Estado de Pérdidas y Ganancias.

La Tabla 5.2 — refleja los Estados de Pérdidas y Ganancias para los cinco

periodos de presupuestacion.

5.2.3. Balance General.

La Tabla 5.3. — detalla los Balances Generales de cada uno de los cinco

periodos presupuestados.

1 Articulo 29 de la Ley General de Seguros (ver Anexo 2). Catalogo de Cuentas mediante Resolucion SBS-
2002-0609 del 15 de Agosto de 2002.
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5.3.CAPM, VAN Y TIR DEL PROYECTO.

5.3.1. Aplicacion del Modelo de Precios de Activos de Capital (CAPM).

La formula de rendimiento requerido del capital es'**:

TD=rf+,Bi*(rM—rf)+ Ty

Donde:

TD: Rendimiento requerido del activo (Tasa de Descuento).

rr Tasa de rendimiento libre de riesgo; en Ecuador se utiliza el valor
referencial de tasa pasiva de los Bancos AAA en un periodo menor a 180
dias =5,11%'*.

B;: Coeficiente beta o indice de riesgo no diversificable; Sector de
seguros de propiedad = 0,91'**.

(ry — 19 Rendimiento de la cartera de activos de mercado; promedio
historico de rendimiento = 4,5%.

rp: Riesgo Pais; a Octubre de 2012 este indicador alcanza los 720 puntos,

equivalente a 7,2%"'*.

Reemplazando valores en la férmula se obtiene:

42 Cfr. GITMAN, L., (2007). Op. Cit. p. 215

143 Octubre de 2012. Fuente: Web del Banco Central del Ecuador:
[http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/Indice.htm].

" Web de Ney York University. Betas by Sector 2012:
[http://people.stern.nyu.edu/adamodar/New _Home Page/datafile/Betas.html].

45 Web del Banco Central del Ecuador.
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TD = 511%+ 091 *4,5% + 7,22%
TD = 16,43%

Conclusion: En base a los factores de riesgo no diversificable del mercado
ecuatoriano en general y del sector asegurador en particular, se esperaria un
rendimiento minimo de la cartera de microseguros del 16,43% sobre flujos a
través del tiempo. Este valor es la tasa de descuento para el calculo del Valor
Actual Neto del proyecto, en base a los resultados del Estado de Pérdidas y

Ganancias.
Valor Actual Neto.

La férmula para el calculo del valor actual neto (VAN) es:

VAN = Zn VF VF
~ Lu—1 (1 +TD)t 0

Donde:
t: Periodo de tiempo.
VF': Valor final o Flujo neto; el subindice indica el periodo.

r;: Tasa de descuento.

La férmula de flujo neto (por periodo) es:

VF = —Inversion + Utilidad + Gasto no Desembolso
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Conclusién: Dado que, bajo las condiciones de presupuestacion dadas, el valor
actual neto igual a USD 13.076,24 es positivo, el proyecto es financieramente

viable y puede ser aceptado.
5.3.3. Tasa Interna de Retorno.

En teoria, la tasa interna de retorno (TIR) es la tasa de descuento con la cual el

VAN de un proyecto es igual a cero'*°.

n
VF,
0= Z— — VF
$ £ (1+TIR)! °

Si TIR > TD -> se acepta ¢l proyecto;

Si TIR < TD -> se rechaza el proyecto.

Debido a su complejidad de célculo manual, la TIR del proyecto ha sido

calculada mediante Microsoft Office Excel®:

Flujo Neto |(10.800,00) | (14.592,12)| 3.39531| 5.610.41 | 23.258,79 | 37.842,06

Donde la TIR del proyecto es igual a 31,4%.

16 Cfr. GITMAN, L., (2007). Op. Cit. p. 359
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Tasa de descuento (TD) v Tasa Interna de Retorno (TIR)
VAN (USD)

‘\

13.076.24 \\

h

b

N TIR= 31.4%

TD= 16.4% D

Grdfico 5.2: Curva Tasa de Descuento y Tasa Interna de Retorno.

Debido a que la curva de rendimiento del proyecto (Grafico 5.2.) es lineal y
posee una sola TIR, esta técnica financiera si sirve para determinar la vialidad

: 14
financiera del proyecto'*’.

Conclusion: Ya que (TIR = 31,4%) > (TD = 16,4%), el proyecto es

financieramente viable y puede ser aceptado.

47 Esto debido a que la TIR no es una herramienta perfecta. En ocasiones, la curva de flujo neto de caja
puede tener varias TIR, o ninguna. La TIR unicamente sirve como criterio de decision si la curva de flujo
neto del proyecto posee un solo cambio de signo en el plano cartesiano.
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VI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

6.1.CONCLUSIONES.

1)

2)

3)

Aun cuando en todo el mundo, aseguradoras de distintos tamafios desarrollan
continuamente productos de microseguros (especialmente microseguros de
salud y vida); los gobiernos impulsan y regulan su creacidn; la investigacion de
mercado en economias en vias de desarrollo ha sido extensa; la teoria de
microseguros en linea es amplia; y se ha comprobado que el mercado de
personas de bajos ingresos es potencialmente rentable, en Ecuador existe un
vacio casi absoluto en todos estos aspectos, y su principal causa es la falta de
iniciativa y colaboracion entre los organismos gubernamentales y las empresas
aseguradoras de distintos ramos.

Las condiciones y caracteristicas geofisicas y socioecondmicas ecuatorianas en
general, y del Distrito Metropolitano de Quito en particular, resultan un nicho
interesante y potencialmente lucrativo para el desarrollo de productos de
microseguros individuales para propiedad. La conjuncién entre riesgo —
expectativas — necesidades reales del mercado BPP quitefio crea un campo de
investigacion, desarrollo y monitoreo de microseguros adecuado para dar paso a
proyectos de escala nacional a posteriori.

Si existe mercado potencial considerable para el microseguro de vivienda: el
66% de los encuestados estarian dispuestos a adquirir un producto de seguro
econdmico para estructura y un 16% adicional estaria también dispuesto a

adquirir un seguro de contenidos.
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5)

6)

7)
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Tres factores de riesgo son los que mas inquietan a la poblacion de bajos
ingresos del DMQ: El primero es un factor social: un 54% del total encuestado
sefald el robo a domicilios como su principal preocupacion, un 17% considera
a los incendios como el mayor riego al que su vivienda estd expuesta y a un 9%
los derrumbes y deslaves.

Las alianzas comerciales con canales de distribucion y recaudo que trabajan
directamente con el mercado BPP son esenciales. En el caso de “Seguro Mi
Vivienda” se ha determinado mediante investigacion de mercado que los
canales apropiados son, en primer lugar y con un 53% de preferencia, las
empresas de servicios bdsicos, y en segundo lugar, los intermediarios
transaccionales “punto pago” que operan en el Distrito Metropolitano de Quito,
con un 27% de predileccidn entre la poblacion de bajos ingresos.

Tanto el estudio de mercado como la teoria recopilada llevan a la conclusion
que los productos de microseguros deben ser funcionales, completamente
adaptados a las necesidades basicas y especificas de la poblacion de bajos
ingresos. Las pdlizas de seguros de vivienda, usualmente contienen coberturas
que, si bien pueden resultar atractivas para su mercado objetivo, en el nicho
BPP resultan poco practicas y econdmicamente no viables tanto para la empresa
aseguradora como para el target. Ejemplos claros son las coberturas de pisos y
baldosas, ruptura de vidrios, servicios de fontaneria, etcétera; las cudles no
cubren necesidades urgentes y basicas dentro de la BPP y unicamente
encarecerian el costo de la prima.

El analisis financiero ha demostrado que la aplicacion de economia de escala es
el factor mas importante para que un producto de microseguro para vivienda sea

economicamente viable. Es un reto para las empresas aseguradoras llegar a la
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mayor cantidad de clientes en un lapso mediano de tiempo con costos tan

reducidos como sea posible.

6.2.RECOMENDACIONES.

1)

2)

3)

A futuro, resulta clave para la empresa aseguradora expandir el negocio de
microseguros para vivienda a otras regiones del pais, para asi diversificar la
cartera de riesgo. Debido a que este proyecto de investigacion estd limitado al
Distrito Metropolitano de Quito, es imperante que la investigacion de mercado
alcance mayor escala y profundidad antes de planificar la incursion en otros
nichos a nivel nacional. Debido a los parametros geofisicos y econdmicos
particulares de la BPP quitefia, sus necesidades de asegurabilidad pueden no
resultar las mismas en comparacion a las de otras ciudades de la region Sierra, y
con seguridad, son muy distintas a las necesidades de asegurabilidad de la
poblacion de bajos ingresos de las regiones Insular, Costa y Oriente.

En el Ecuador, la educacion en torno a Seguros es muy corta, aun mas entre la
poblacidon de bajos ingresos. Educar y concientizar al mercado BPP sobre los
beneficios del producto “Seguro Mi Vivienda” es un factor estratégico clave. La
empresa aseguradora debe manejar con inteligencia la informacién que
proporciona al mercado BPP para generar conciencia ante los riesgos a los que
estan expuestos y asi generar deseo de compra.

Aun cuando en la fase introductoria del producto, el costo de produccidon por
poliza puede resultar elevado, resulta una buena estrategia de mercado ajustarse
a una prima comercial subjetiva un tanto inferior a la prima comercial tedrica

para poder ganar volumen de ventas, lo cual a la larga reduce los costos de
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produccion unitarios, incrementando la utilidad bruta de las empresas. Esta
estrategia debe encontrar equilibrio con las provisiones y reservas que toda
empresa aseguradora debe, por ley, poseer ante la ocurrencia de cualquier tipo
de evento siniestroso.

Segun INEC (2010), la situacion de estado de riesgo de las viviendas en el
Distrito Metropolitano de Quito es buena (ver Capitulo II). Sin embargo, las
empresas aseguradoras deben trabajar con cautela y evitar la seleccion adversa
de los potenciales asegurados con procesos de inspeccidon adecuados, previo a la
firma del contrato de seguro de vivienda, y estar dispuestos a asumir los costos
operativos que esto implica.

El éxito en negocios de microseguros se encuentra en poder acceder a grandes
bases de datos de potenciales clientes de bajos ingresos, llevar un registro
histérico de siniestralidad fiable y poder administrar eficazmente estos sistemas
de informacion. Es por esto que las empresas aseguradoras interesadas en
incursionar en este ambito deben operar redes de sistemas informaticos que los
mantenga conectados con los canales de distribucion, abaraten costos y
mantenga informacion actualizada siempre.

Los microseguros pueden ligarse a la responsabilidad social de una empresa
aseguradora, siempre y cuando los productos de esta cartera sean rentables.
Puede resultar beneficioso para la empresa explotar inteligentemente la imagen
de un producto microseguro para vivienda ante la sociedad. Las campafias de
medios, las relaciones publicas y la colaboracion entre empresa y comunidad
son herramientas estratégicas importantes para generar credibilidad y fidelidad
en un mercado de ingresos bajos, buscando siempre el balance entre solidaridad

y rentabilidad.
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7) Al existir un sentido social en los productos de microseguros, el Estado debe

8)

involucrarse en su impulsion y creacion. Los esfuerzos futuros de las empresas
aseguradoras interesadas en el mercado BPP deben enfocarse en obtener interés
estatal en la creacion de planes que impulsen la masificacién de microseguros
en ramos criticos (Vivienda, Salud, Vida, Productivo) y que de la misma
manera, el Estado cree leyes que regulen esta actividad. Tal vez la mejor
estrategia a largo plazo es la aplicacion de subsidios en estos campos, donde
tanto la comunidad, como las empresas aseguradoras se veran beneficiadas.

No existen cifras en el entorno ecuatoriano respecto al riesgo de fraude en
seguros dentro de la poblacidon de bajos ingresos. Las compaiiias aseguradoras
interesadas en desarrollar productos de propiedad para este segmento debe estar
conscientes que cualquier seguro de contenidos ofertado a la BPP esta expuesto
a un alto grado de incertidumbre, y debe llevar investigacidn, monitoreo y
estadistica exhaustivos para tomar los controles necesarios y/o ajustes de de
prima de riesgo para no incurrir en pérdidas econdmicas por coberturas de

siniestros en este ramo.
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ANEXOS.



ANEXO 1:

PROGRAMAS DE
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INVERSION DEL MINISTERIO DE

DESARROLLO URBANO Y DE VIVIENDA (MIDUVI) EN EL PERIODO 2007 —

JUNIO DE 2012.

Pichincha Nacional
Programa Bonos Inversion Bonos Inversion
Pagados (USD) Pagados (USD)
Urbano 736 1.824.300,00 8.703 | 24.169.800,00
2007 Rural 1.692 5.372.395,92 17.236 | 48.807.376,96
Urbano Marginal 689 2.253.410,53 2.001 15.546.322,24
Total 3.117 9.450.106,45 27.940 | 88.523.499,20
Urbano 1.244 3.422.100,00 19.884 | 55.307.400,00
2008 Rural 3.164 | 12.970.416,64 49.106 | 294.460.070,57
Urbano Marginal 651 2.732.121,74 4.191 | 29.900.968,60
Total 5.059 | 19.124.638,38 73.181 | 379.668.439,17
Urbano 2.169 7.722.400,00 21.534 | 63.368.100,00
2009 Rural 828 4.014.410,17 13.204 | 80.744.744,57
Urbano Marginal 121 568.852,65 979 | 23.123.081,93
Total 3.118 | 12.305.662,82 35.717 | 167.235.926,50
Urbano 650 3.110.000,00 3762 | 13.532.428,44
2010 Rural 135 662.929,56 11.270 | 75.636.162,21
Urbano Marginal - - 1.687 | 23.498.145,91
Total 785 3.772.929,56 16.719 | 112.666.736,56
Urbano 3 10.800,00 219 887.100,00
2011 Rural 537 2.725.356,52 7.603 | 47.507.392,67
Urbano Marginal 104 520.974,69 1.059 | 13.899.005,20
Total 644 3.257.131,21 8.881 | 62.293.497,87
Urbano 11 37.500,00 56 197.400,00
2012 Rural 393 1.755.560,00 1.644 7.413.720,00
Urbano Marginal 57 275.260,00 201 957.780,00
Total 461 2.068.320,00 1.901 8.568.900,00
Total Vivienda por
A?‘easgﬂ‘;); _‘2‘011’2" 13.184 | 49.978.788,42| 164.339 | 818.956.999,30

Tabla Anexo 1.1.: Detalle Montos de Proyectos de Inversion MIDUVI por Areas,

Pichincha y Nacional, periodo 2007 — Junio de 2012.
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Otros Bonos de Bonos Inversion
Vivienda Pagados (USD)
Mi Primera Vivienda 8.923 | 44.615.000,00
Emergencias 8.257 | 45.766.749,78
INTI 7.308 | 36.101.422,14
Manuela Espejo 5.733 | 28.154.000,00
SAV BID Rural 5.227 | 25.971.720,00
SAV BID Urbana 2.704 8.659.900,00
SAV BID Urbano Rural 1.226 6.030.160,00
SIV Magisterio 630 2.268.000,00
Escuelas Unidocentes 507 1.797.200,00
Fideicomisos 242 975.600,00
Titulacion 26.560 3.284.742,70
Total Otros Bonos 67.317 | 203.624.494,63

Cuadro Anexo 1.2.: Monto - Otros Programas de Vivienda y Otros Gastos de MIDUVI

Nacional (Resumido), Periodo 2007 — Junio de 2012.
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ANEXO 2: MARCO LEGAL.
EXTRACTO DE LA “LEY GENERAL DE SEGUROS”.

TITULO I
DEL AMBITO DE LA LEY

Art. 1.- Esta Ley regula la constitucion, organizacion, actividades, funcionamiento y
extincion de las personas juridicas y las operaciones y actividades de las personas naturales
que integran el sistema de seguro privado; las cuales se someteran a las leyes de la
Republica y a la vigilancia y control de la Superintendencia de Bancos y Seguros.

TITULO II
DE LA CONSTITUCION, ORGANIZACION, ACTIVIDADES Y FUNCIONAMIENTO

Capitulo III
De las polizas y tarifas.

Art. 25.- Los modelos de polizas, las tarifas de primas y notas técnicas, requeriran
autorizacion previa de la Superintendencia de Bancos y Seguros, para ponerlas en vigor.
Sin embargo copias de las mismas deberan remitirse a dicha institucién por lo menos
quince dias antes de su utilizacidon y aplicacion.

Las polizas deberan sujetarse minimo a las siguientes condiciones:

a) Responder a normas de igualdad y equidad entre las partes contratantes;

b) Ceiiir su contenido a la legislacion sobre el contrato de seguro constante en el
Cddigo de Comercio, el Decreto Supremo No. 1147, publicado en el Registro
Oficial No. 123 de 7 de diciembre de 1963, a la presente Ley y a las demas
disposiciones que fueren aplicables;

c) Ser su redaccion de clara comprension para el asegurado;

d) Los caracteres tipograficos deben ser facilmente legibles;

e) Figurar las coberturas basicas y las exclusiones con caracteres destacados en la
poliza;

f) Incluir el listado de documentos basicos necesarios para la reclamacion de un
siniestro;

g) Incluir una cldusula en la que conste la opcion de las partes de someter a decision
arbitral o mediacién las diferencias que se originen en el contrato o pdliza de
seguros; vy,

h) Senalar la moneda en la que se pagaran las primas y siniestros.

La cotizacion al valor de venta de la moneda extranjera serdn los vigentes a la fecha
efectiva de pago de las primas y de las indemnizaciones. Cuando las condiciones generales
de las polizas o de sus cldusulas especiales difieran de las normas establecidas en la
legislacion sobre el contrato de seguros, prevaleceran estas ltimas sobre aquellas.

Las tarifas de primas se sujetaran a los siguientes principios:
1. Ser el resultado de la utilizacion de informacidn estadistica que cumpla exigencias
de homogeneidad y representatividad; o,
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2. Ser el resultado del respaldo de reaseguradores de reconocida solvencia técnica y
financiera.

Art. 26.- En toda podliza emitida y vigente se entenderan incorporados los requisitos
sefalados en el articulo 25 aun cuando éstos no consten en su texto en forma expresa. Este
incumplimiento sera causal para que el Superintendente de Bancos y Seguros prohiba o
suspenda la emision de nuevas poélizas hasta cuando sea satisfecho el o los requisitos
respectivos. Si tales faltas u omisiones resulten reiteradas, el Superintendente de Bancos y
Seguros podra retirar el certificado de autorizacidon del ramo correspondiente sin perjuicio
de las sanciones legales pertinentes.

Las empresas de seguros procederan en los casos de polizas emitidas con anterioridad y
que hayan sido sujetas a observaciones por parte de la Superintendencia de Bancos y
Seguros a notificar a los asegurados de tales enmiendas.

Capitulo IV
De los reaseguros.

Art. 27.- Las empresas de seguros deberan sujetarse para la contratacion de los reaseguros
a principios de solvencia y prudencia financieras, asi como también a principios de
seguridad y oportunidad.

Las empresas de seguros deberan contratar los reaseguros con empresas reaseguradoras en
forma directa o a través de intermediarias de reaseguros autorizadas a operar en el pais o
registradas en la Superintendencia de Bancos y Seguros, segun sea el caso.

La Superintendencia de Bancos y Seguros expedird las normas para el registro de las
reaseguradoras e intermediarios de reaseguros no establecidos en el pais.

Art. 29.- Las entidades del sistema de seguro privado llevaran su contabilidad y
conservaran sus archivos, sujetandose a las disposiciones que imparta la Superintendencia
de Bancos y Seguros a quien presentaran por lo menos mensualmente los estados
financieros y sus anexos en la forma que ésta establezca.

Las intermediarias de reaseguros, los peritos de seguros y los asesores productores de
seguros, presentaran los estados financieros y sus anexos anualmente o en la forma que la
Superintendencia de Bancos y Seguros establezca.

Las entidades del sistema de seguro privado conservaran los comprobantes contables y los
documentos de respaldo respectivos, por un periodo no menor a seis afios, contados a partir
de la fecha de cierre del ejercicio correspondiente.

Las empresas de seguros estan obligadas a conservar los duplicados de las pdlizas
expedidas y sus anexos, por lo menos hasta tres afios después de la fecha de su
vencimiento, excepto las polizas de seguro maritimo que se conservaran por lo menos seis
afios.

Al efecto podran utilizar el sistema de microfotografia u otro medio de conservacion
electronica, previa autorizacion del Superintendente de Bancos y Seguros y con sujecion a
las instrucciones que éste imparta, en cuyo caso podran ser destruidos los originales.
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La reproduccion o impresion de tales documentos o comprobantes, debidamente
certificados por el funcionario autorizado de la entidad controlada, tendré el mismo valor
probatorio que los libros, registros y documentos originales.

Las alteraciones que se realicen en las reproducciones o impresiones seran reprimidas con
arreglo a las disposiciones del Codigo Penal.

Las copias de los documentos, certificados en la forma que determine el Superintendente
de Bancos y Seguros, serviran como medio de prueba conforme al Codigo de
Procedimiento Civil, y su falsificacion o alteracion acarreara responsabilidad penal.

Las empresas de seguros deberan publicar dentro de los dos meses posteriores al cierre del
ejercicio econdmico anual, en por lo menos uno de los principales periddicos de mayor
circulacion nacional, los estados financieros auditados y los principales indices financieros
y técnicos correspondientes al afio inmediatamente anterior, de acuerdo a las normas que
para el efecto dicte la Superintendencia de Bancos y Seguros.

Capitulo VIII
Del reclamo administrativo.

Art. 42.- Toda empresa de seguros tiene la obligacién de pagar el seguro contratado o la
parte correspondiente a la pérdida debidamente comprobada, segun sea el caso, dentro de
los cuarenta y cinco dias siguientes a aquel en que el asegurado o el beneficiario le
presenten por escrito la correspondiente reclamacion aparejada de los documentos que,
segun la pdliza, sean necesarios, a menos que la empresa de seguros formulare objeciones
fundamentadas a tal reclamo, las mismas que deberan ser llevadas inmediatamente a
conocimiento del Superintendente de Bancos y Seguros.

Si el asegurado o el beneficiario se allanan a las objeciones, la entidad de seguros pagara
inmediatamente la indemnizacion acordada.

Si en este caso o en el que se venciere el plazo de cuarenta y cinco dias fijado en el inciso
primero, la empresa de seguros no efectuare el pago, el asegurado o el beneficiario pondra
este hecho en conocimiento del Superintendente de Bancos y Seguros, quien, de verificar
esta situacion, ordenara el pago dentro de un plazo no mayor de quince dias, junto con los
intereses calculados a partir de los cuarenta y cinco dias antes indicados, al tipo maximo
convencional fijado de acuerdo con la ley. De no pagar dentro del plazo concedido
dispondra la liquidacion forzosa de la empresa de seguros.

Si la empresa de seguros formulare objeciones al reclamo y no se llegare a un acuerdo con
el asegurado o beneficiario, la Superintendencia de Bancos y Seguros comprobard la
existencia de los fundamentos de dichas objeciones y de no haberlos ordenar el pago, caso
contrario lo rechazara.

El asegurado o beneficiario podrd acudir en juicio verbal sumario ante los jueces
competentes o someter al arbitraje comercial o mediacidn, segin sea el caso.

Tratandose de polizas de seguros de fiel cumplimiento del contrato y de buen uso del
anticipo que se contrate en beneficio de las entidades previstas en el articulo 1 de la Ley
Organica del Sistema Nacional de Contratacion Publica, las empresas de seguros deben
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emitirlas cumpliendo la exigencia de que sean incondicionales, irrevocables y de cobro
inmediato, por lo que tienen la obligacidon de pagar el valor del seguro contratado, dentro
del término de cuarenta y ocho (48) horas siguientes al pedido por escrito en que el
asegurado o el beneficiario le requieran la ejecucion.

Queda prohibido a las compaiiias aseguradoras en el caso de las mencionadas polizas
giradas en beneficio de las entidades previstas en el articulo 1 de la Ley Orgénica del
Sistema Nacional de Contratacion Publica, exigir al asegurado para el pago de la garantia,
documentacion adicional o el cumplimiento de trdmite administrativo alguno. Cualquier
clausula en contrario, se entendera como no escrita.

El incumplimiento de esta disposicion dard lugar al establecimiento de las sanciones
respectivas por parte de la Superintendencia de Bancos y Seguros, sin perjuicio de la
suspension inmediata de las operaciones.

TITULO III
DISPOSICIONES GENERALES, DEROGATORIAS Y TRANSITORIAS

Capitulo I
Disposiciones generales.

Art. 67.- Los fondos para atender los gastos de la Superintendencia de Bancos y Seguros
se obtendran de la contribucion del tres y medio por ciento (3,5%) sobre el valor de las
primas netas de seguros directos, las que podran aumentarse hasta el cinco por ciento (5%),
por resolucion de la Junta Bancaria y a peticion del Superintendente de Bancos y Seguros,
conforme a las atribuciones constantes en la Ley General de Instituciones del Sistema
Financiero para la aprobacion del presupuesto del organismo de control. Las empresas de
seguros actuaran como agentes de retencion de esta contribucion.

En el presupuesto de la Superintendencia de Bancos y Seguros, figuraran las partidas
necesarias para el sostenimiento del personal técnico y administrativo destinado al control
y vigilancia de las entidades del sistema de seguro privado.

Capitulo 11
De las infracciones y las penas.

Art. 76.- Seran reprimidos con prision de seis meses a cinco afios y multa de cuarenta a
cuatro mil délares de los Estados Unidos de América (diez a mil salarios minimos vitales
generales):

1. Quienes sin estar legalmente autorizados establezcan empresas o negocios que
realicen operaciones de seguros, cualquiera que fuese su denominacidn, siempre
que a cambio del pago de una prima, cuota o cantidad anticipada, se asuma la
obligacion de indemnizar por una pérdida o un dafio producido por un
acontecimiento incierto;

2. Quienes declarando falsos siniestros se hicieren entregar las indemnizaciones por
las pérdidas o dafios, contemplados en un contrato de seguro.



163

EXTRACTO “LEGISLACION SOBRE EL CONTRATO DEL SEGURO”.
CAPITULO I

Seccion 11
De la Poliza.

Art. 6.- El contrato de seguro se perfecciona y prueba por medio de documento privado
que se extendera por duplicado y en el que se hardn constar los elementos esenciales.
Dicho documento se llama Pdliza; ésta debe redactarse en castellano y ser firmada por los
contratantes.

Las modificaciones del contrato o pdliza, lo mismo que su renovacion deben también ser
suscritas por los contratantes.

Art. 7.- Toda pdliza debe contener los siguientes datos:

a) Elnombre y domicilio del asegurador;

b) Los nombres y domicilios del solicitante, asegurado y beneficiario;

c) La calidad en que acttia el solicitante del seguro;

d) La identificacion precisa de la persona o cosa con respecto a la cual se contrata el
seguro;

e) La vigencia del contrato, con indicacion de las fechas y horas de iniciacion y
vencimiento, o el modelo de determinar unas y otras;

f) El monto asegurado o el modo de precisarlo;

g) La prima o el modo de calcularla;

h) La naturaleza de los riesgos tomados a su cargo por el asegurador;

1) La fecha en que se celebra el contrato y la firma de los contratantes;

j) Las demas cldusulas que deben figurar en la poliza de acuerdo con las
disposiciones legales.

k) Los anexos deben indicar la identidad precisa de la poliza a la cual corresponden; y
las renovaciones, ademas, el periodo de ampliacion de la vigencia del contrato
original.

Seccion IV
De los derechos y obligaciones de las partes.

Art. 12.- Si el solicitante celebra un contrato de seguro a nombre ajeno sin tener poder o
facultad legal para ello, el interesado puede ratificar el contrato ain después de la
verificacion del siniestro.

El solicitante deberd cumplir todas las obligaciones derivadas del contrato hasta el
momento que se produzca la ratificacion o la impugnacion por parte del tercero.

Art. 17.- El solicitante del seguro estad obligado al pago de la prima en el momento de la
suscripcion del contrato. En el seguro celebrado por cuenta de terceros, el solicitante debe
pagar la prima, pero el asegurador podré exigir su pago al asegurado, o al beneficiario, en
caso de incumplimiento de aquél.
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El pago que se haga mediante la entrega de un cheque, no se reputa valido sino cuando ésta
se ha hecho efectivo, pero sus efectos se retrotraen al momento de la entrega. El primer
inciso de este articulo no es aplicable a los seguros de vida.

Art. 18.- El pago de la prima debe hacerse en el domicilio del asegurador o en el de sus
representantes o agentes debidamente autorizados para recibirla.

Art. 20.- El asegurado o el beneficiario estan obligados a dar aviso de la ocurrencia del
siniestro, al asegurador o su representante legal autorizado, dentro de los tres dias
siguientes a la fecha en que hayan tenido conocimiento del mismo. Este plazo puede
ampliarse, mas no reducirse, por acuerdo de las partes.

Art. 21.- Igualmente estd obligado el asegurado a evitar la extension o propagacion del
siniestro y a procurar el salvamento de las cosas amenazadas. El asegurador debe hacerse
cargo de los gastos Uutiles en que razonablemente incurra el asegurado en cumplimiento de
estas obligaciones, y de todos aquellos que se hagan con su aquiescencia previa. Estos
gastos en ningun caso pueden exceder del valor de la suma asegurada. Lo dispuesto en este
articulo no se aplica a los seguros de personas.

Art. 22.- Incumbe al asegurado probar la ocurrencia del siniestro, el cual se presume
producido por caso fortuito, salvo prueba en contrario. Asimismo incumbe al asegurado
comprobar la cuantia de la indemnizacion a cargo del asegurador. A éste incumbe, en
ambos casos, demostrar los hechos o circunstancias excluyentes de su responsabilidad.

Art. 23.- El asegurador no estd obligado a responder, en total y por cualquier concepto,
sino hasta concurrencia de la suma asegurada.

Art. 24.- El asegurado o el beneficiario pierden sus derechos al cobro del seguro, por
incumplimiento de las obligaciones que les corresponderia en caso de siniestro, conforme a
los

Arts. 20y 21, si asi se estipula expresamente en la poliza.

Pero la mala fe del asegurado en la reclamacion o comprobacion del derecho al pago de
determinado siniestro, o de su importe, causa la sancion establecida en el inciso primero,
aun a falta de estipulacion contractual.

CAPITULO II
DE LOS SEGUROS DE DANOS

Seccion |
Disposiciones comunes.

Art. 27.- Puede ser objeto de contrato de seguro contra dafios todo interés econdémico en
que una persona tenga en que no se produzca un siniestro.

Art. 28.- La averia, merma o pérdida de una cosa, proveniente de vicio propio no estan
comprendidos dentro de los riesgos asumidos por el asegurador. Entiéndase por vicio
propio, el germen de destruccion o deterioro que llevan en si las cosas por su propia
naturaleza o destino aunque se las suponga de la mejor calidad en su especie.
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Art. 30.- Si la pérdida o el deterioro de la cosa asegurada se consuman por accidente
ocurrido antes, pero que contimie hasta después de vencido el término del seguro, los
aseguradores responden del siniestro. Mas si el accidente se inicia antes de que los riesgos
hayan empezado a correr por cuenta de los aseguradores, y continua después, éstos no son
responsables por dicho siniestro.

Art. 31.- En los casos en que no sea posible hacer la estimacion previa en dinero del
interés asegurado, el valor del seguro puede estipularse libremente por los contratantes.
Pero el ajuste de la indemnizacidn se hard guardando absoluta sujecion a lo estudiado en el
articulo siguiente.

Art. 32.- Respecto del asegurado, los seguros de dafios son contratos de simple
indemnizacidn, y en ningin caso pueden constituir para ¢l fuente de enriquecimiento. La
indemnizacidon puede abarcar a la vez el dafio emergente y el lucro cesante, pero éste debe
ser objeto de un acuerdo expreso.

Art. 33.- La indemnizacion es pagadera en dinero, o mediante la reposicion, reparacion o
reconstruccion de la cosa asegurada, a opcion del asegurador. El monto asegurado se
entiende reducido, desde el momento del siniestro, en una cantidad igual a la
indemnizacidn pagada por el asegurador.

Art. 34.- La indemnizacion no puede exceder del valor real del interés asegurado en el
momento del siniestro, ni del monto efectivo del prejuicio patrimonial sufrido por el
asegurado o beneficiario, ni puede sobrepasar el limite de la suma asegurada.

Art. 40.- No hallandose asegurado el valor real del interés, en los casos en que éste es
susceptible de una estimacion razonable, el asegurador solo esta obligado a indemnizar el
dafio a prorrata en proporcion a la cantidad asegurada y la que no lo esta.

Sin embargo, las partes pueden estipular que el asegurado no soporte parte alguna de la
pérdida o deterioro sino en el caso de que el monto de éstos exceda de la suma asegurada.

Art. 41.- El asegurador que haya sido notificado judicialmente por cualquier acreedor
prendario o hipotecario del asegurado, no puede pagar a éste la indemnizacion en caso de
siniestro, sino en la parte que exceda al valor de los créditos, mientras éstos no fueren
cancelados. Pero son validos los pagos hechos al asegurado antes de la notificacion
judicial.

Art. 43.- La transmision a titulo singular del interés asegurado, o de la cosa a que esté
vinculado el seguro, produce automaticamente la extincion del contrato, a menos que
subsista un interés asegurable en cabeza del asegurado. En este caso, subsiste el contrato en
la medida necesaria para proteger tal interés, siempre que el asegurador no prefiera darlo
por terminado; si lo prefiere, tiene la obligacion de devolver la prima en proporcion al
tiempo no corrido.
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Seccion 11
Del Seguro de Incendio.

Art. 46.- El asegurador contra el riesgo de incendio responde por los dafios materiales
causados a los bienes asegurados, por incendio, es decir por llamas o por simple
combustion o por rayo.

Responde igualmente cuando tales dafios sean consecuencia de las medidas adoptadas para
evitar la propagacion del siniestro.

Art. 47.- El asegurador no responde, salvo convencidon expresa en contrario de los dafios
causados por explosion, a menos que esta sea efecto del incendio.

Si el incendio sobreviene como consecuencia de la explosion, se entienden amparados
unicamente los dafios que aquél origine.

Art. 48.- Salvo pacto expreso en contrario, no se comprenden dentro del riesgo asumido
por el asegurador los bienes robados durante el siniestro o después del mismo.

Art. 49.- El asegurador no responde de las pérdidas o dafios que sean ocasionados o que se
produzcan como consecuencia de terremoto, temblor, erupcion volcanica u otra convulsion
de la naturaleza, salvo pacto en contrario.
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ANEXO 5: POLIZA PROTOTIPO.

FACTURA #
DOCUMENTO SEGURO DE POLIZA ANEXO CANAL
VIGENCIA DEL DOCUMENTO INICIO DE COBERTURA CIUDAD
INFORMACION DEL ASEGURADO
NOMBRE DEL
ASEGURADO:
CI/RUC:
: AYENIDA O CALLE PRINCIPAL:
DIRECCION NUMERO:
DOMICILIO: CALLE SECUNDARIA:
REFERENCIA:
, AYENIDA O CALLE PRINCIPAL:
DIRECCION BIEN NUMERO:
ASEGURADO: CALLE SECUNDARIA:
REFERENCIA:
TELEFONO(S):
CLAUSULAS QUE INTEGRAN ESTE CONTRATO SUMA VIVIENDA SUMA CONTENIDOS
CONCEPTO PORCENTAJE VALOR (USD) FORMA DE PAGO
PRIMA NETA
SEGURO CAMPESINO 0,50%
CONTRIBUCION SBS 3,50% IMPORTANTE
BASE IVA )
IVA 12% )
PRIMA TOTAL _

DEBO Y PAGARE A LA ORDEN DE LA CIA. ASEGURADORA A LA VISTA'Y EN LA CIUDAD DE QUITO LA
HASTA EL DIA 5 DE CADA MES.

CANTIDAD MENSUAL DE USD

FIRMA DE LA ASEGURADORA

FIRMA DEL CLIENTE / RUC

El contratante y/o asegurado podra solicitar a la Superintendencia de Bancos y Seguros la verificacion de este texto.

NOTA: La presente Pdliza fue aprobada por la Superintendencia de Bancos y Seguros, con Resolucion N°
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SE RECOMIENDA AL ASEGURADO SACAR COPIAS DE ESTE DOCUMENTO Y GUARDARLOS EN EL DOMICILIO
DE UN FAMILIAR O CONOCIDO DE CONFIANZA.

CONDICIONES GENERALES.

SEGUROS S.A., que en lo sucesivo se denominara la Aseguradora, en consideracion a la solicitud presentada,
ampara hasta el limite de la suma asegurada estipulada en las condiciones particulares de esta Poliza, al Asegurado especificado
en las mismas contra los riesgos descritos y que afecten a los bienes relacionados en las condiciones particulares, siempre y
cuando permanezcan en los locales o predios asegurados y el cliente también haya contratado el Seguro de Contenidos.

ARTICULO 1: COBERTURAS.

Esta Poliza cubre los dafios fisicos directos causados en forma accidental, subita e imprevista, que sufran los bienes asegurados y
los costos de remocion de escombros, relacionados en las condiciones particulares de esta Poliza, a consecuencia de cualquier
causa que no se encuentre expresamente excluida, siempre y cuando permanezcan en los predios asegurados bajo PRIMER
RIESGO ABSOLUTO, esto quiere decir, que en caso de siniestro se indemnizara hasta el costo del dafio real sufrido y como
maximo hasta el limite de la suma asegurada.

Esta poliza protege al Asegurado ante:

1.1. Incendio y/o rayo.

1.2. Derrumbe y deslave.

1.3. Terremoto, temblor y/o erupcién volcanica.

1.4. Vientos fuertes.

1.5. Explosidn.

1.6. Daiios por agua, lluvia e inundacion, incluye granizada.
1.7. Motin, Huelga y vandalismo.

1.8. Colapso.

1.9. Impacto de vehiculos.

1.10. Caida de objetos contundentes.

1.11. Robo o pérdida por dafio de contenidos, siempre y cuando la Cobertura de Contenidos haya sido contratada.

Igualmente cubre los dafios fisicos directos que sufran los bienes asegurados a consecuencia de las medidas adoptadas para evitar
la propagacion del siniestro.

ARTICULO 2: EXCLUSIONES.

Esta Poliza no cubre las pérdidas y dafios fisicos o materiales que sufran los bienes asegurados, y los demas perjuicios que en su
origen o extension sean causados directa o indirectamente por:

2.1. Dafio a personales o a bienes de terceras personas dentro de la propiedad asegurada.

2.2. Infidelidad o actos deshonestos de empleados o cualquier trabajador que se encuentre vinculado con el
Asegurado ya sea a través de contrato de trabajo o a través de cualquier otra figura.

2.3. Robo, asalto, atraco, hurto e infidelidad, durante un siniestro cubierto por esta Pdliza.

2.4, Negligencia del Asegurado o su representante en no utilizar todos los medios razonables a su alcance para salvar
y preservar los bienes en durante o después de algun incidente que pueda estar cubierto por esta Péliza.

2.5. Guerra internacional o civil, invasion, acto de enemigo extranjero, rebelion, revolucion, actos guerrilleros,

conspiracion del poder, ley marcial, estado de emergencia o estado de sitio, asi como todas las operaciones de guerra u
hostiles en tiempos de paz o de guerra.

2.6. Reaccion y radiacién nuclear; contaminacion radioactiva; polucion o contaminacion a no ser que sean
producidas por fuego, rayo o explosion cubierta por esta Poliza.

2.7. Contaminacion ambiental de cualquier naturaleza.

2.8. Embargo, decomiso, toma de muestras o destruccion por disposiciones de aduana o autoridad competente.
Confiscacidn, nacionalizacion, requisa, captura destruccion o dafio por orden de algun gobierno o autoridad publica, o
riesgo de contrabando y de transporte por trafico ilegal o imposicion de cualquier clase de ordenanza o ley que regule la
reparacion o demolicion de cualquiera de los bienes aqui asegurados por parte del Gobierno o cualquier autoridad

competente.

2.9. Rotura, estallido o desprendimiento de partes rotativas o mdviles de maquinaria, causados por fuerza centrifuga
o dafio mecanico o eléctrico.

2.10. Desperfectos que sufran los aparatos, accesorios e instalaciones eléctricas por una causa innata a su
funcionamiento.

2.11. Desgaste lento, acelerado o deterioro por el uso, herrumbre, corrosién, 6xido, moho, hongo, podredumbre

htmeda o seca, defecto latente, fermentacion, vicio inherente, deformacion o distorsion que se forma lentamente, larvas
de insectos, bichos y microbios de todo tipo.
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2.12. Cualquier dafio o desgaste sobre bienes que se encuentren al aire libre o que no se encuentren en edificios
completamente cerrados.

2.13. Gastos destinados a rectificar en caso de material defectuoso dafios cuya responsabilidad recaiga en el fabricante
o el proveedor de los bienes asegurados, ya sea legal o bajo contrato.

2.14. Todo gasto destinado a la conservacion, reparacién o mantenimiento normal y gastos por reacondicionamiento,
modificacion o mejora del bien siniestrado.

2.15. Gastos en que incurra el Asegurado para mantener el estado del riesgo y evitar la ocurrencia de un potencial
siniestro cubierto por esta Péliza.

2.16. Daiios causados por vibraciones o movimientos no naturales del suelo o subsuelo, o por aeronaves o cualquier
otro vehiculo.

2.17. Magquinaria, vidrios, espejos y cristales.

2.18. Daiios de agua causados por equipo de riego o regaderas automaticas.

2.19. Suspension de servicios publicos de agua, energia, gas o teléfono.

ARTICULO 3: BIENES NO AMPARADOS.

3.1. Bienes que se encuentren en lugares exteriores o expuestos a la intemperie, como en jardines, solares, patios,
azoteas, zaguanes y similares.

3.2. Bienes que por su naturaleza deban cubrirse por otras Pélizas o bienes que al momento de producirse la pérdida,
destruccidn o dafio, estén amparados por Pélizas de transporte o cualquier otro ramo.

3.3. Todo tipo de automdviles.

3.4. Mercancias bajo tenencia cuidado o control y en bodega aunque sean de propiedad del Asegurado.

3.5. Bienes averiados o destruidos por fermentacidn, vicio propio o combustion espontanea, o por cualquier
procedimiento de calefaccion o desecacion.

3.6. Viviendas o bienes en fase de construccion o montaje y bienes en curso de elaboracion, si el dafio se produce por

su propia elaboracion, examen, reparacion, limpieza, restauracion, modificacion, renovacion o causas similares.

ARTICULO 4: CARACTERISTICAS DE ASEGURABILIDAD.

4.1. Esta Poliza cubre unicamente viviendas, no cubre casas de hacienda, casas o departamentos de playa, y en
general casas o departamentos de uso vacacional.

4.2. Casas o departamentos deshabitados, en remodelacion y construccion.

4.3. Viviendas que no estén legalmente constituidas o que no consten dentro del Registro Predial del Municipio del
Distrito Metropolitano de Quito.

4.4, En caso de que la vivienda vaya a permanecer deshabitada por mas de 30 dias, esto debe ser comunicado a la

Aseguradora, caso contrario no tendra cobertura en caso de siniestro.
ARTICULO 5: DEFINICIONES.

5.1. Accidente o accidental: hecho externo, violento y ocasional que no depende de la voluntad Asegurado ni de su
conyuge, descendientes hasta el tercer (3°) grado de consanguinidad, segundo (2do) de afinidad o unico civil, asi como
familiares que convivan con ellos, ni de sus empleados o de terceros. De la misma forma se considera el acontecimiento
inesperado, no planeado, que implica una alteracion en el estado normal de las personas-elementos o funciones con
repercusiones negativas.

5.2. Actos de autoridad: Actos llevados a cabo u ordenados por la autoridad competente, con el fin de aminorar o
evitar la propagacion o extension de las consecuencias de cualquier evento accidental, natural, politico, laboral o de algiin
evento amparado por esta Poliza.

5.3. Acto terrorista: Accion de una persona o grupo de personas, para infundir terror publico o causar inseguridad
en el orden social, dirigidas en contra de personas u objetos, con la finalidad de impresionar a la opinién publica, crear un
clima de inseguridad general, obstaculizar o impedir el trafico publico o el funcionamiento de cualquier empresa o
institucion.

5.4. Asegurado: Persona natural o juridica interesada en la traslacion de los riesgos y quien tiene interés asegurable,
en los términos exigidos por las normas que rigen el contrato de seguro que cuando coincide con el beneficiario, es la que
ha de percibir, en caso de siniestro, el producto del seguro.

5.5. Auto-explosién: Dafios fisicos ocasionados a calderas, compresores, recipientes y en general equipos y
maquinarias que trabajen normalmente a presion y/o vapor, producidos a si mismos y/o a las instalaciones fijas y
permanentes, en el lugar donde estén instalados y funcionando, como consecuencia directa de una explosion.

5.6. Colapso: Derrumbe de un conjunto de elementos debido a la pérdida estructural de los mismos. Se entiende
también por el hecho de ceder la estructura de los edificios o tanques asegurados.
5.7. Daiios por agua: Accion directa del agua, proveniente del interior o exterior del edificio. En caso de agua

proveniente del exterior del edificio, el dafio es producido a consecuencia de una precipitacion subita e imprevista y que
puede salirse de sus confinamientos o cauces normales y/o artificiales, tanques, quebradas, rios, canales, acequias,
cloacas, tuberias y otras similares.
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5.8. Deducible: Suma que inevitablemente se deduce de toda compensacion a pagar y que se determina en las
condiciones particulares de esta Poliza.

5.9. Estado de emergencia: Casos en los que por cualquier causa, el Gobierno o la autoridad competente,
establezcan el imperio de la ley marcial y/o el toque de queda y/o estado de sitio.

5.10. Estado de riesgo: Se entiende como la relacion de todos los elementos, circunstancias y hechos que determinan
la situacion a la que un bien potencialmente asegurable se encuentra expuesto. La carga de mantener un adecuado estado
de riesgo para su vivienda involucra las siguientes actitudes por parte del Asegurado: comunicar las variaciones del
riesgo, no agravar el riesgo y prevenir el dafio.

5.11. Explosion: Accion stbita y violenta de la presion y/o depresion de gases o vapores, dentro o fuera del edificio
asegurado.

5.12. Garantia: Exigencia de la Aseguradora que debe ser cumplida por el Asegurado, como condicion de la
responsabilidad de ésta.

5.13. Guerra: Todo conflicto entre personas o grupos que impliquen una oposicion violenta. En sentido militar, toda
desavenencia y rompimiento de paz entre dos o mas potencias.

5.14. Guerra civil: Lucha armada entre dos o mdas grupos pertenecientes a una misma nacion, habiendo sido
reconocida implicita o explicitamente la hostilidad del bando rebelde, ya sea por el Gobierno constituido o por estado
extranjero.

5.15. Huelga: Suspension colectiva, temporal y pacifica del trabajo, efectuada por los trabajadores de un
establecimiento o empresa con fines econdmicos y profesionales propuestos a sus empleadores.

5.16. Impacto: Siempre que no se trate de actos mal intencionados de terceros, se entiende como el choque o impacto
de vehiculos terrestres o de animales contra algo; caidas de aeronaves, sus partes u objetos transportados en las mismas,
ademas la caida de arboles, excepto por talas o poda de arboles o cortes de sus ramas, realizadas por el Asegurado.

5.17. Implosion: Accién de torcerse o romperse con estruendo hacia adentro, las paredes de una maquina, en cuyo
interior existe una presion inferior a la presion externa, ain cuando como consecuencia de la misma se rompa hacia
afuera su o sus paredes o puerta.

5.18. Incendio: Combustion y abrasamiento con llama capaz de propagarse de un objeto u objetos que no estaban
destinados a ser quemados en el lugar y momento en que se producen.
5.19. Interés asegurable: Todo interés econémico que el Asegurado tenga en que no se produzca un siniestro, ya que

esto significa una pérdida en su patrimonio. Cuando el interés asegurable consista en que una cosa no sea destruida o
deteriorada, se presumira que el interés asegurable equivale al que tendria un propietario en la conservacion de la cosa o

bien.

5.20. Lucro cesante: Ganancia o provecho que deja de recibirse como consecuencia de la pérdida o dafio de los
bienes asegurados.

5.21. Motin, conmocion civil y tumulto: Movimiento acompafiado de violencia con el propdsito de intimidar o

amenazar a alguna persona, empresa o autoridad; personas malintencionadas que actien por cuenta de cualquier
organizacion politica o en conexion con ella; huelguistas o personas que tomen parte en conflictos de trabajo.

5.22. Pérdida total: Cuando los bienes asegurados queden destruidos, averiados o pierdan la aptitud para el fin que
estaban destinados o cuando no obstante no perder esa aptitud, su reparacion, aunque factible, implique perjuicios en la
calidad o eficiencia del bien. Corresponde a la Aseguradora determinar cuando procede la pérdida total.

5.23. Pérdida parcial: Cuando los bienes asegurados sean aptos para reparacion, reconstruccion o reemplazo de sus
partes y piezas sin que se altere su calidad y/o eficiencia. Corresponde a la Aseguradora determinar cuando procede la
pérdida parcial.

5.24. Rayo: Descarga cléctrica de gran intensidad que impacte directamente en los bienes asegurados produciendo
calor, humo, gases, y hollin por este fendmeno.
5.25. Remocion de escombros: Retiro de pedazos o restos de los bienes asegurados que han sido dafiados o

destruidos como consecuencia de alguno de los riesgos expresamente cubiertos, por medio de desmantelamiento,
reforzamiento, desmontaje, demolicion, limpieza y acarreo de los mismos.

5.26. Revolucion: Alteracion violenta de las instituciones politicas o de los poderes de un gobierno o pais.

5.27. Riesgos de la naturaleza: Aquellos que provienen de hechos naturales ajenos a la mano del hombre.

5.28. Robo: Toma ilegitima de los bienes asegurados por parte de personas extrafias o terceros al Asegurado,
utilizando para ello, medios violentos o fuerza contra las cosas o personas.

5.29. Salvamento: Operacion encaminada a rescatar personas o bienes materiales durante la ocurrencia de un
siniestro.

5.30. Suma Asegurable: El cien por ciento (100%) del valor real o de reposicion, o sea, la suma maxima por la cual

se puede asegurar el bien, teniendo en cuenta los conceptos de valor real o comercial y de reposicidén a nuevo y sobre la
cual se determinaran los conceptos de infraseguro, sobreseguro, coaseguro, pérdida total y pérdida parcial.

5.31. Subrogacion: Delegacion, sucesion o reemplazo de obligaciones hacia otros. Se trata de un negocio juridico
mediante el cual una persona sustituye a otra en una obligacion.
5.32. Temblor y/o terremoto: Cuando el Observatorio Astronomico de Quito establezca, que la intensidad del

movimiento sismico, en el lugar en donde estan situados los bienes asegurados, es de grado cinco (5) o mayor en la
escala modificada de MERCALLI. En caso de que la intensidad fuere menor, el Asegurado esta obligado a demostrar que
los dafios fueron como consecuencia directa del movimiento sismico.
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5.33. Vandalismo y dafios maliciosos: Dafios ocasionados a los bienes asegurados como resultado de los actos mal
intencionados de terceros por engafio o mala fe, con el animo de causar dafio, sea que tal acto se haga durante una
alteracion del orden publico o no.

5.34. Vientos fuertes: Aquellos que tienen una velocidad superior a cincuenta (50) kilémetros por hora.

ARTICULO 6: VIGENCIA.

La pdliza es de caracter abierto, lo que significa que esta se mantendrd vigente por periodo indefinido, siempre y cuando el
Asegurado se mantenga al dia en los pagos de las primas mensuales y exista voluntad de las partes de mantener el contrato
vigente.

ARTICULO 7: SUMA ASEGURADA.

La suma asegurada sefialada en las condiciones particulares de esta Péliza, limita la responsabilidad de la Aseguradora. La suma
asegurada debe corresponder al valor de reposicion de los bienes objeto de este seguro. La determinacion de la suma asegurada es
exclusiva responsabilidad del solicitante y/o Asegurado, por lo que su fijacién en esta Poliza no implica reconocimiento de la
Aseguradora de que esta corresponde al valor real de los bienes asegurados.

ARTICULO 8: DEDUCIBLE.

Con respecto a cada reclamo el Asegurado asumira como su responsabilidad la cantidad especificada en las condiciones
particulares de la presente Poliza como deducible y la Aseguradora sera responsable por la indemnizacién al Asegurado solo por
el exceso de tal cantidad. El deducible se descontard del total de la indemnizacion. El porcentaje de deducible es igual al 5%
sobre el costo de todo siniestro.

ARTICULO 9: GARANTIAS.

La Aseguradora no cubrira ningun daflo si el solicitante, Asegurado o sus dependientes no cumplen las siguientes obligaciones:

9.1. No mantener en existencia elementos azarosos, inflamables o explosivos, aparte de los que requiere para el
correcto funcionamiento de los bienes asegurados segun su naturaleza o condicion.

9.2. No permitir circunstancia alguna que pueda aumentar el peligro de incendio.

9.3. Llevar contabilidad cuando la ley lo requiera.

94. Cumplir con las exigencias especiales exigidas en las condiciones particulares de esta Poliza, de acuerdo al

riesgo especifico.

El incumplimiento de cualquier garantia exigida por la Aseguradora, en cualquiera de las clausulas de este contrato, libera a la
Aseguradora de cualquier responsabilidad, sin que sea necesaria declaracion judicial alguna, en razén a que estas constituyen una
obligacion a cargo del Asegurado, como condicidn para otorgar o continuar con el amparo objeto de este contrato.

ARTICULO 10: DECLARACION INEXACTA O RETICENTE.

El Asegurado esta obligado a declarar de manera veraz y objetiva, el estado de riesgo. La ambigiiedad, inexactitud o falsedad de
aquellas circunstancias que, conocidas por la Aseguradora la hubieren retraido de celebrar el contrato o inducido a convenir
condiciones mas gravosas, vician de nulidad relativa el contrato, de acuerdo a los términos prescritos por las normas que rigen el
contrato de seguro. Tal nulidad se entiende saneada por el conocimiento de parte de la Aseguradora, de dichas circunstancias,
antes de perfeccionarse el contrato, o después, si las acepta expresamente.

Si el contrato se rescinde, la Aseguradora tiene derecho a retener la prima por el tiempo transcurrido de acuerdo a la tarifa de corto
plazo.

ARTICULO 11: INSPECCION.

Previo a la firma del contrato, se llevard a cabo una inspeccion de los bienes a asegurarse. Si luego de la misma se realizan
recomendaciones de seguridad, el cliente estd en obligacion de efectuar los cambios sugeridos si desea contratar la pdliza. El
inspector programara una reinspeccion dentro de un plazo razonable.

ARTICULO 12: MODIFICACIONES DEL ESTADO DEL RIESGO.

El Asegurado esta obligado a mantener el estado de riesgo. Debera notificar a la Aseguradora todas aquellas circunstancias no
previsibles se den después de la celebracion del contrato e involucren agravacion del riesgo. La notificacion se hard con
anticipacién no menor a diez (10) dias a la fecha de la modificacion del riesgo. Notificada la modificacion del riesgo en los
términos previstos, la Aseguradora podra revocar el contrato o exigir el reajuste a que haya lugar en el valor de la prima.
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La falta de notificacion oportuna produce la terminacién del contrato y dara derecho a la Aseguradora para retener la prima
devengada.

ARTICULO 13: PAGO DE LA PRIMA.

Las primas son pagaderas al contado y por anticipado, antes del dia CINCO (5) de cada mes, en las Agencias de [NOMBRE DEL
CANAL], entidad autorizada para la cobranza. A falta de esta entidad, es obligatorio pagar la prima en cualquiera de las oficinas
de la Aseguradora.

En caso de que la Aseguradora aceptare dar facilidades de pago al Asegurado para cobrar la prima, la demora de CINCO (5) dias
o mas en el pago de cualquiera de las cuotas, producira la suspension temporal y posterior terminacion automatica del contrato de
seguro si la prima mensual no ha sido cancelada en los siguientes TREINTA (30) a la suspension; y dard derecho a la Aseguradora
para exigir el pago de la prima ganada y de los gastos de la emision del contrato, o, estara obligada a devolver al Asegurado la
prima no devengada, si fuere el caso.

El plazo de gracia de CINCO (5) dias, mencionado en el parrafo anterior, no es aplicable al pago de la cuota inicial de la prima, ya
que el contrato de seguro no se considerard vigente mientras dicha cuota no haya sido pagada en efectivo. El pago que se haga
mediante la entrega de un cheque, no se reputa valido sino cuando éste se ha hecho efectivo, pero su defecto se atrasa hasta el
momento de la entrega.

Si el Asegurado ha adquirido un bien con un valor superior a los USD 400,00 luego de la contratacién de la Poliza que desee
incluir dentro del listado, el Asegurado deberd dar aviso a la Aseguradora inmediatamente para actualizar el listado o en su
defecto presentar la factura como comprobante de la existencia del equipo al momento del siniestro.

ARTICULO 14: RENOVACION.

La renovacion de la pdliza es automatica, siempre y cuando el Asegurado contintie el pago regular de las mensualidades.
ARTICULO 15: PROPORCION INDEMNIZABLE.

Si en el momento de ocurrir cualquier pérdida y/o dafio amparado por esta Poliza, el valor de los bienes asegurados es:

15.1. INFERIOR al Valor Asegurado: La Aseguradora respondera en caso de pérdida total, hasta el monto maximo
detallado, y en los casos de pérdida parcial, respondera proporcionalmente al riesgo asumido y el Asegurado soportara la
pérdida por la parte no asegurada.

15.2. SUPERIOR al Valor Asegurado: La Aseguradora respondera hasta el limite del valor de reposicion de los bienes
y de ese valor se rebajara el deducible establecido. En caso de pérdida parcial, si el Asegurado errd en la fijacion de las
sumas aseguradas, la Aseguradora devolvera al mismo, la prima por el mayor valor calculado, por el periodo no
transcurrido.

ARTICULO 16. SEGUROS EN OTRAS COMPANIAS.

En caso que el Asegurado contrate otro seguro sobre los mismos bienes de las condiciones particulares de esta Poliza, estan en la
obligacion de notificar a la Aseguradora la fecha de contratacion de los otros seguros, la clase de seguro, suma asegurada y
vigencia de la o las otras Polizas a falta de lo cual en caso de siniestro el Asegurado queda privado de todo derecho a
indemnizacion.

Ocurrido el siniestro, el asegurado esta obligado a comunicar a cada uno de los aseguradores indicando el nombre de cada uno de
ellos. El asegurado sélo podra pedir a cada asegurador la compensacion proporcional al respectivo contrato, y la sumatoria de las
mismas no podra superar el valor del monto del dafio.

ARTICULO 17: CANCELACION DE LA POLIZA.

Durante la vigencia del presente contrato, el Asegurado podra solicitar la terminacion anticipada del seguro, mediante notificacion
escrita a la Aseguradora, devolviendo el original de esta Poliza, en cuyo caso la Aseguradora atendera el pedido y devolvera la
prima aplicando la tarifa de corto plazo. Por su parte, la Aseguradora también podra dar por terminado el seguro, en cualquier
tiempo antes del vencimiento, mediante notificacion al Asegurado en su domicilio con anticipacion no menor de diez (10) dias y
si no pudiere determinar el domicilio del Asegurado, la revocacion del contrato sera notificada mediante tres (3) avisos que se
publicardn en un periddico de buena circulacién en la ciudad donde tenga su domicilio la Aseguradora, con intervalo de tres (3)
dias entre cada publicacion; en este caso, queda obligada a devolver al Asegurado la parte de la prima en proporcion al tiempo no
corrido, calculada a prorrata.

ARTICULO 18: OBLIGACIONES DEL ASEGURADO EN CASO DE SINIESTRO.
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Cumplir con las exigencias especiales exigidas en las condiciones particulares de esta Pdliza, de acuerdo al riesgo especifico.

18.1. Llamar a Emergencias: Dar AVISO INMEDIATO a las entidades municipales o estatales competentes:
Teléfono Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de Quito: 102
Policia Nacional: 101
Emergencias: 911
Defensa Civil: 246 —9009
18.2. Aviso del siniestro: Es obligacion del solicitante o Asegurado avisar por escrito a la Aseguradora la ocurrencia
del siniestro VIA TELEFONICA al ntimero dentro de los TRES (3) dias siguientes a aquel en que se

haya tenido conocimiento del mismo y que pueda dar base a un reclamo, a menos que en las condiciones particulares de
la misma, se prevea un plazo mayor.

18.3. Evitar la extension o propagacién del siniestro: estd obligado el Asegurado a evitar la extension o
propagacidn del siniestro y a procurar el salvamento de las cosas amenazadas, tomando las medidas necesarias y urgentes
para precautelar los bienes asegurados, efectuando las reparaciones inmediatas y / o el traslado a un sitio que brinde las
seguridades respectivas. El Asegurado tiene la obligacidon de poner en conocimiento de la Aseguradora estos hechos y
solo podra efectuar las reparaciones necesarias para evitar la extension o propagacion del siniestro.

18.4. Documentos y otros Requeridos para reclamos:
- Copia de la cédula de identidad.

- Carta de Reclamacion: redactada a mano, maquina de escribir o computadora, firmada por el Asegurado
o familiar cercano, donde consten: Fecha del siniestro y tipo de evento ocurrido (Incendio, Robo,
etcétera).

- Informe emitido por el Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de Quito, previa denuncia de
Incendio u otros eventos atendidos por dicha entidad.

- En caso de Robo, Reporte entregado por la Policia Nacional (Parte Policial) previa denuncia.

18.5. Facilitar la subrogacion: El Asegurado debe hacer todo lo que esté a su alcance para garantizarle a la
Aseguradora la viabilidad de la accién subrogatoria.

18.6. Presentar facturas ante la Aseguradora: Para la debida comprobacion del siniestro y determinacién de la
preexistencia de los bienes objeto del siniestro, la Aseguradora tiene derecho a exigir la exhibicion de todos los registros
contables, sin necesidad de la intervencion de ninguna autoridad civil o judicial.

El incumplimiento de cualquiera de las obligaciones consignadas en este articulo, haran perder al Asegurado o beneficiario, todo
derecho a reclamo.

ARTICULO 19: PERDIDA AL DERECHO DE INDEMNIZACION.

19.1. Cuando el Asegurado no avise el siniestro dentro del plazo determinado en la Pdliza o en las condiciones
particulares de la misma.

19.2. Cuando el Asegurado no ejerza todo lo que esté a su alcance para evitar la propagacion y extension del siniestro.

19.3. Cuando las pérdidas o dafios han sido causadas intencionalmente por el Asegurado, familiares o relacionados.

19.4. Cuando el Asegurado incumpla con las garantias sefialadas.

19.5. Cuando la reclamacion presentada por el Asegurado fuere de cualquier manera fraudulenta.

19.6. Cuando ocurrido el siniestro el Asegurado no se notifiquen los otros seguros contratados sobre los mismos
bienes.

19.7. Cuando el Asegurado renuncie a sus derechos contra los responsables del siniestro.

ARTICULO 20: PAGO DE LA INDEMNIZACION.

Si la Aseguradora aceptare una reclamacion, tendra la obligacion de pagar al Asegurado la indemnizacién correspondiente a la
pérdida debidamente comprobada, dentro de los OCHO DIAS (8) siguientes a aquel en que el Asegurado o sus representantes
presenten por escrito la reclamacion, aparejada de los documentos sefialados en el presente contrato. En caso de que el reclamo

fuese rechazado por la Aseguradora, se estard a lo establecido en las normas que rigen el contrato de seguro.

La Aseguradora pagara la indemnizacion en dinero o mediante la reposicion, reparacion o reconstruccion de los bienes asegurados
o cualquier parte de ellos, a su eleccion, dentro de los limites de la suma asegurada, menos el deducible pactado para la cobertura

afectada y aplicando la regla proporcional si hubiese lugar a ella.
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Sin exceder las sumas aseguradas, la Aseguradora habra cumplido validamente sus obligaciones indemnizatorias al restablecer en
forma razonablemente equivalente, los bienes asegurados, al estado en que se encontraban en el momento del siniestro.

Cuando a consecuencia de alguna norma que rija sobre alineacion de calles, construccidon de edificios u otros hechos analogos, la
Aseguradora se hallare en la imposibilidad de hacer reedificar los bienes asegurados por ésta Pdliza, ella no estara obligada en
ningun caso a pagar por dichos bienes una indemnizacién mayor a la que hubiere bastado en los casos normales.

En caso de destruccion completa de la edificacion asegurada, o cuando el costo de reparacion exceda la suma asegurada, a menos
que el acreedor hipotecario autorice el pago de la indemnizacion al Asegurado, en forma escrita mediante ENDOSO
BENEFICIARIO, esta se destinara en primer lugar, a cubrir los créditos con garantia hipotecaria sobre la vivienda, si lo hubiere
se pagara al Asegurado. El Asegurado puede solicitar el documento de ENDOSO BENEFICIARIO a la Aseguradora a favor del
deudor hipotecario si asi este lo requiere.

En los casos en que el bien asegurado no se encuentre en el mercado para lograr su indemnizacion, la Aseguradora habra
cumplido con su obligacidn satisfactoriamente, indemnizando el valor del bien, de acuerdo a la ultima cotizacién del mercado
cuando este existia. En los casos de pérdidas parciales, si para el arreglo del bien siniestrado no se encuentran las partes en el
mercado, no se considerara pérdida total y la Aseguradora habra cumplido su obligacion satisfactoriamente, indemnizando el
costo de la reparacion y de las piezas inexistentes, a la ultima cotizacién del mercado, cuando estas partes existian. Si la pieza
siniestrada de un bien asegurado hace parte de un par o juego, la Aseguradora indemnizara sélo el valor correspondiente al dafio
de la pieza que hace parte del par o juego.

ARTICULO 21: DERECHO SOBRE EL SALVAMENTO Y GASTOS.

Corresponde al Asegurado cubrir los gastos que demanden la custodia y/o traslado del salvamento, asi como el pago de todo
derecho, impuesto, multa, extincidon o eliminacion definitiva exigida por cualquier autoridad o por conveniencia del mismo
Asegurado.

Cuando el Asegurado sea indemnizado, los bienes salvados o recuperados quedaran de propiedad de la Aseguradora. El
Asegurado participara proporcionalmente al deducible descontado y al infraseguro aplicado, si hubiere lugar a este cuando la
Aseguradora realice la venta del mismo.

Si por autoridad competente se exige la eliminacion o traslado del salvamento, la Aseguradora y el Asegurado participaran
proporcionalmente en estos gastos, los cuales en ningiin momento podran exceder para la Aseguradora, del sub limite fijado para
ello en las condiciones particulares de esta Pdliza o del uno por ciento (1%) de la suma asegurada, la suma menor entre los dos.

ARTICULO 22: REDUCCION Y RESTABLECIMIENTO DE LA SUMA ASEGURADA.

Habiendo ocurrido una pérdida parcial sujeta de indemnizacién en cualquier bien asegurado bajo esta Pdliza, la suma asegurada
sera reducida en una cantidad igual al valor indemnizado o que se indemnizare a consecuencia de siniestro. Sin embargo, la suma
asegurada podra ser restablecida mediante una prima adicional que sera cobrada por la Aseguradora a prorrata desde la fecha del
siniestro hasta la fecha de vencimiento de esta Poliza.

ARTICULO 23. SUBROGACION.

En virtud del pago de la indemnizacion al Asegurado, la Aseguradora se subroga en todos los derechos del Asegurado en contra
del tercero responsable del siniestro, hasta el limite de la suma indemnizada mas intereses y gastos. El Asegurado sera responsable
ante la Aseguradora por cualquier acto practicado antes o después del siniestro, que perjudicare el ejercicio de la subrogacion.

ARTICULO 24. CESION DE LA POLIZA.

La presente Poliza no podra cederse ni endosarse, antes o después del siniestro, sin previo conocimiento y autorizacion escrita de
la Aseguradora. La cesion o endoso que se efectuare contraviniendo lo dispuesto a esta Péliza, privara al Asegurado o a quien éste
hubiere transferido esta Pdliza, de todo derecho o indemnizacion en caso de siniestro.

ARTICULO 25. ARBITRAIJE.

El Asegurado y la Aseguradora, antes de acudir a los jueces competentes, podran de comun acuerdo recurrir a la mediacion o
nombrar un tribunal de arbitraje, para decidir cualquier controversia o diferencia que surja de este contrato. La decision arbitral
sera de cumplimiento obligatorio para las partes.

ARTICULO 26: NOTIFICACIONES

Cualquier notificacion que deban hacerse las partes para efectos del presente contrato, debera efectuarse por escrito, al Asegurado,
a la ultima direccion registrada en los datos de la Pdliza y a la Aseguradora en su domicilio.
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ARTICULO 27: JURISDICCION

Cualquier litigio que se suscitare entre la Aseguradora y el Asegurado con motivo de este contrato de seguro deben ser deducidas
en el domicilio de ésta; las acciones en contra del Asegurado, solicitante y/o beneficiario, en el domicilio del respectivo
demandado.

ARTICULO 28: PRESCRIPCION

Los derechos, acciones y beneficios que se deriven del presente contrato de seguro, prescriben en dos (2) afios contados a partir
del acontecimiento que les dio origen.

FIRMA DE LA ASEGURADORA FIRMA DEL CLIENTE / RUC

El Contratante y/o Asegurado podra solicitar a la Superintendencia de Bancos y Seguros la verificacién de este texto.
NOTA: La presente Pdliza fue aprobada por la Superintendencia de Bancos y Seguros, con Resolucion No (...)
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ANEXO 6: FORMATO SOLICITUD.

No.

SOLICITUD “SEGURO MI VIVIENDA”.

Informacion Personal del Propietario - Solicitante.

Apellidos

Nombres

Fecha de Nacimiento : (AA/MM/DD) / /

Sexo M F
CI/RUC

Ocupacion

Ciudad : Quito

Direccidon

Teléfono fijo

Teléfono celular

Informacion Vivienda.

Barrio

Direccidon

Valor predial : $

Seguro Contenidos  : Si No
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ANEXO 7: FORMULARIO DE CONTENIDOS.

Apreciado Cliente:

Al adquirir una péliza para asegurar su vivienda usted debe conocer lo siguiente:

La Aseguradora tiene la potestad de realizar una inspeccion para verificar las
condiciones de seguridad. Si existiese alguna recomendacion, ésta deberd ser
cumplida en un plazo de 30 dias, caso contrario la cobertura cesara.

No se cubre mercaderia, joyas, dinero, obras de arte, colecciones, licores,
celulares, y bienes similares.

Bicicletas, patinetas y demds juegos y/o implementos deportivos tendran
cobertura siempre y cuando se encuentren dentro de la casa o en la bodega.

La vivienda no puede permanecer deshabitada mas de 30 dias.

Se requiere un listado valorado de los bienes eléctricos y electronicos que
superen los $400, y si luego de la suscripcion del contrato adquiere mas bienes
de los aqui declarados, debe comunicarlo inmediatamente a un Ejecutivo de la
Aseguradora al numero telefonico para que este bien cuente con
cobertura. A continuacion lo minimo requerido:

DETALLE EQUIPO MARCA VALOR DE
REPOSICION

Sirvase firmar este documento como sefial de haber conocido esta informacion en la

contratacion de la poliza.
Sino tiene ninglin equipo eléctrico o electronico que supere los $400 que declarar, favor

marcar el espacio a continuacién con una X:

Recuerde que posterior a la emision puede declarar otros bienes los cuales
contaran con cobertura luego de la confirmacion de la Aseguradora.

FIRMA

NOMBRE
NO. CEDULA
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ANEXO 8: ENTREVISTA LIDER DE OPINION.

Nombre: JUAN FERNANDO RESTREPO.

Empresa: RESTREPO OSPINA CONSULTORES.

Experiencia: Juan Fernando Restrepo ha trabajado por veinte afios en el sector de seguros
convencionales y posee cinco afios de experiencia en el campo de microseguros. Gerente
General de RESTREPO OSPINA CONSULTORES. Consultor del Banco Interamericano
de Desarrollo (BID) y la Organizacidon Internacional de Trabajo (OIT) pro desarrollo de

seguros populares en Ecuador.

PANORAMA DE LOS MICROSEGUROS EN ECUADOR.

.Cuales son las necesidades basicas de aseguramiento de la poblacion pobre de

Ecuador?

Existe algo conocido como “el tridngulo de prioridades” de las personas pobres. Este
triangulo esta formado por: Familia, Propiedad y Fuente de ingresos. Cuando uno de estos
aspectos se ve afectado por cualquier motivo, la estabilidad de los otros dos se ven

afectados de igual manera.

Es por esto que las empresas aseguradoras interesadas en trabajar con ellos, deben enfocar
sus esfuerzos en proteger estos tres elementos fundamentales de los hogares de bajos

ingresos, a través de productos disefiados para sus necesidades especificas.
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. Como estan regulados los MS en Ecuador? ;El marco legal actual es suficiente para

promover y regular la creacion de productos?

No existe un marco legal que sustente y regule y promueva la creacion de productos de
microseguros en Ecuador. Esto genera barreras de mercado en el sentido que un
microseguro no puede ser incluido como servicio vinculado obligatorio a otros servicios

microfinancieros, tal como ocurre con los seguros tradicionales.

(Existe una demanda o un interés real de la poblacion en adquirir productos de MS?

Si. El potencial es grande. Pero estos deben ser promovidos a través de organizaciones

relacionadas al ramo del producto.

.Existen diferencias marcadas en la exigencia y demanda de MS entre las poblacion

urbana y rural?

En el ramo de Salud y Vida, el cual es el mas explorado en Ecuador, existen marcadas
diferencias en las necesidades de la poblacion urbana y rural. Es por eso que existen
productos especializados para ambas poblaciones, tales como el Seguro Social Campesino,
enfocado en la poblaciéon Rural. En el ramo de la propiedad, no existe informacion ni
estudios publicos previos, es por eso la necesidad de la investigacion de mercado en este

aspecto.
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(Es mayor el indice de siniestralidad de la poblacion BPP en relacion a la de ingresos

superiores?

La poblacién pobre es mas susceptible que aquella de mayores ingresos ante cualquier
evento. Carecen de colchon financiero que les permita apalear las pérdidas tanto humanas

como patrimoniales sufridas, por lo cual no deben tener margen de error.

A diferencia de los hogares de mayores ingresos, dentro de la BPP la economia familiar es
colectiva, donde todo aquel que estd en posibilidades de trabajar y generar ingresos,
trabaja. Esto ocasiona que la cesantia, enfermedad o muerte de uno de los miembros afecte

econdomicamente a todo el nicleo familiar de manera profunda.

,Cuales son los retos administrativos que enfrentan las empresas de seguros y
organizaciones al momento de trabajar con microseguros en Ecuador? Especificar,

ejemplificar.

El principal reto de las empresas es la reduccion de costos operativos. Estos deben
acercarse a cero. Esto implica el manejo de economias de escala en el menor tiempo
posible, el costo de papeleria, incluso lograr ahorro significativo a nivel de emision de
polizas o cheques en el caso de reposicidn. La mejor manera de eliminar estos costos
operativos y gasto administrativo es el uso intensivo de tecnologia informatica. Ademas,

para que un MS sea rentable, la renovacion de la poliza debe ser garantizada y automatica.

La mejor manera de reducir costos y optimizar la gestion de toda la cadena de valor de los

microseguros ese el uso de canales electronicos de gestion. El uso intensivo de la
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tecnologia de manejo de grandes bases de datos, automatizacion, indemnizacién de
siniestros, etcétera, es clave para cualquier empresa aseguradora que desee operar en el
mercado BPP. En resumen, el producto de microseguro debe manejarse practicamente

solo.

En caso de ocurrencia de siniestro, a la empresa microaseguradora le resulta mas costoso
realizar el proceso de inspeccidon y ajuste (que normalmente se realiza con los seguros
tradicionales y usualmente conlleva gasto operativo y gasto en honorarios profesionales)
que reponer automaticamente el valor asegurado. Por ejemplo, en el caso de reposicion por
muerte del asegurado, el beneficiario solo presenta el certificado de defuncidon y su cédula,

e inmediatamente la aseguradora debe reponer el valor correspondiente.

Cuando se trata de seguros de propiedad tipo “casa — habitacion”, las empresas deben
diversificar su riesgo colocando el producto en distintas zonas geograficas del territorio
nacional. Asi por ejemplo, en caso de inundacion en la Costa, la pérdida para la

aseguradora puede ser apaleada por los ingresos generados en otras regiones del pais.

(Existe alguna iniciativa en el ramo de proteccion de propiedad en la poblacion de

bajos ingresos de Ecuador?

Tan so6lo para propiedad y activo de microempresarios y comerciantes informales. No

existe un producto que proteja la propiedad de hogares de bajos ingresos.
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(Qué caracteristicas deberia tener un producto de MS para vivienda segun las

necesidades y rasgos de la poblacion ecuatoriana?

Para que un producto de microseguro trascienda en el mercado local y cumpla con su
objetivos tanto social como de rentabilidad, este debe:

- Ser cien por ciento inclusivo dentro del marco legal.

- Debe cubrir los riesgos mas importantes a los que la poblacion BPP esta expuesta.

- Elproducto debe ser totalmente inteligible para el usuario.

En el caso de los productos para la propiedad, lo mejor seria:
- Ajustarse a las caracteristicas de construccidon y ubicacidon particulares de las
viviendas BPP.
- En lo posible, el producto debe ser de riesgos nombrados, que cubra eventos tales
como incendios, terremotos e inundaciones; o sea, aquellos que mas profundamente

afectan a los hogares (Implicito: descartar dafios menores).

,Cuales son las caracteristicas ideales que los canales de promocion, distribucion,

venta y recaudo para microseguros deben reunir?

La eleccion del canal de distribucion es el punto critico para el estudio de mercado y
posterior desarrollo del producto de microseguro. Este debe trabajar directamente con la
poblacidon objetivo y debe ser lo suficientemente grande y poseer suficiente capacidad
empresarial y tecnoldgica para aprovechar su nivel de economia de escala. Ademas, el

canal de distribucion debe poseer una cartera de clientes lo suficientemente grande para
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que el proyecto sea rentable y debe contar con productos y servicios a los que el producto

de microseguro pueda ser vinculado.

La estabilidad institucional, la capacitacion que la empresa brinda a sus colaboradores y su
nivel de gobernabilidad son también puntos criticos en la eleccion del canal de
distribucion.

Es por esta razén que empresas intermediarias de seguros tradicionales (broker) no son
ideales para la distribucion adecuada de microseguros, a menos que la vinculacion de estos

a productos masivos resulte factible y rentable para el intermediario productor.

Sin embargo, ninguno de los aspectos nombrados es trascendente cuando los objetivos de
la empresa no estdn alineados con los objetivos planteados por el productor del
microseguro. Es por esto que tanto los incentivos monetarios como los no monetarios

deben ajustarse a la modus operandi del canal.
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ANEXO 9: CARTA DEL MINISTERIO DE DESARROLLO URBANO Y
VIVIENDA (MIDUVI).

MINISTERIO DE ﬁ GOBIERNO NACIONAL DE -
DESARROLLO LA REPUBLICA DEL ECUADOR

L/ URBANO Y VIVIENDA

MIDUVI

Oficio Nro. MIDUVI-SV-2012-0168-O

Quito, D.M., 03 de agosto de 2012

Asunto: PRODUCTO DE SEGURO POPULAR MICROSEGURO PARA VIVIENDA

Administrador en Emprasas
Ivan Fernando Trejo Moya
En su Despacho

De mi consideracion:

En respuesta al Documento de 26 de julio del 2012, en el cual informa que se encuentra
desarrollando el proyecto de tesis con el tema Seguro Popular (Microseguro) para
Vivienda. y a la vez solicita el acceso a la informacion que esta entidad tiene, se indica:
El tema a desarrollar esta relacionado y es muy importante para las actividades que esta
Subsecretaria tiene: de facilitar el acceso a vivienda a las familias mas necesitadas,
porque posibilitaria una forma de garantizar la calidad de las viviendas.

Con este proposito, cuente con el acceso a la informacion requerida y que esta entidad

tiene, con el compromiso de que una copia del documento de tesis sea entregado a esta
institucion, ya que sera de mucha utilidad.

Con sentimientos de distinguida consideracion.

Atentamente,

7

Arq. Lina Tatiana Luna Valverde
SUBSECRETARIA DE VIVIENDA

Referencias:
- MIDUVI-DADM-USG-2012-3850-E

Av. 10 de Agosto 2270 y Luis Cordero, Edificio BEV-MIDUVI

Teléfono: (02) 2 523 -615 / (02) 2 237 - 620 Quito - Ecuador

* Documento generado por Quipux




