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RESUMEN EJECUTIVO

El entorno macroecondmico se ha convertido en un reto importante para las empresas, las
condiciones legales, econdmicas y sociales se han visto afectadas y la sociedad ha tenido
que adaptarse. Las compaiiias y los brokers de seguros como Aon Ecuador no son la
excepcion y deben buscar mecanismos para transformar estos retos en oportunidades

mediante la creacién de productos innovadores y no tradicionales.

Aon plc, es el proveedor lider de administracién de riesgos, seguros y reaseguros, y
consultoria en capital humano. Tiene mds de 66.000 colegas y presencia en 120 paises. En
el Ecuador, Aon ha operado durante casi 11 afios y se ha posicionado dentro de los 10
primeros brokers de seguros del pais gracias al equipo sobresaliente de profesionales que lo
conforman, a sus herramientas tecnoldgicas de administracion de clientes y por sus

estandares de servicios internacionales.

Tradicionalmente en Ecuador, Aon ha sido un broker de seguros con enfoque en seguros
corporativos e individuales, sin embargo, a través de la experiencia regional y global decide
implementar un departamento especifico para la creacion y administraciéon de proyectos de

venta de seguros de forma masiva.

El esquema de venta de seguros masivos normalmente estd formado por una compaiiia de
seguros que respalda un producto, una empresa que tiene acceso a una cantidad importante

de clientes individuales y que se le conoce como ‘“canal”, un bréker de seguros que se

viii
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encarga de la administracion del producto y del relacionamiento con el canal, los clientes

que acuden al canal.

La participacion de la bicicleta en la ciudad de Quito se ha venido incrementado en los
ultimos afios, por esta razén se ha creado un producto de seguros para las bicicletas que
procura resarcir la pérdida de un asegurado en caso de que su bicicleta sea robada o tenga

dafios mayores en caso de un accidente.

El presente trabajo propone un esquema para comercializar el seguro de bicicletas de forma
masiva mediante las tiendas especializadas de bicicletas. Para esto se tomé en cuenta la
opinidn tanto de los canales en los que se podria comercializar el seguro, como de los clientes

individuales que acuden a este tipo de tiendas.



INTRODUCCION

Las bicicletas cada vez aparecen mds en los hogares quitefios y en ciertos casos son
consideradas inclusive como una parte fundamental del diario vivir, evidentemente esto esta
reflejado en: el uso que se le da a la bicicleta como medio de transporte, en la repercusion
positiva para la salud por el hecho de generar actividad deportiva e inclusive hay personas,
especialmente deportistas, que tienen un apego emocional con su bicicleta que redunda en
cuidados especiales y mantenimiento continuo. Por todas estas razones vemos que
definitivamente existirian personas que se verian realmente afectadas en el caso de que su

bicicleta sufra alguna afectacion o que inclusive les llegase a faltar porque ha sido robada.

Los precios de venta de las bicicletas son especialmente variables. En la ciudad de Quito,
una persona tiene la posibilidad de encontrarlas por mas de $10.000 y asi mismo hacerse de
otras por tan solo $100. Evidentemente el valor de la misma responde al tipo de materiales
utilizados para su fabricacién, por el uso para el que fue construida y por supuesto la compra

de la bicicleta estd siempre supeditada al presupuesto de la persona.

En todo caso, este valor es un gasto realizado y cada vez existe més conciencia del cuidado

de las cosas que se adquieren, especialmente si es un bien que nos presta tantos servicios.

En este momento existen herramientas limitadas que ayudan a soportar una pérdida
imprevista de una bicicleta, por lo que todos los costos tienen que ser asumidos directamente

por el presupuesto del usuario o de la familia.
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Los robos y daios totales de una bicicleta ocurren todos los dias en la actualidad.
Considerando que es un bien que tiene un valor monetario y que ademds genera servicios

para sus duefios, es factible y necesario aplicar medidas para cuidarla.



1.1

1 ANTECEDENTES

DIAGNOSTICO INTERNO: AON RISK SERVICES ECUADOR S.A.

1.1.1 Situacion actual de Aon Risk Services Ecuador S.A.

Aon es en el mundo el primer corredor de seguros y reaseguros, asi como el
primer consultor en recursos humanos debido a la reciente formacién de Aon
Hewitt; cuenta con un equipo interdisciplinario de profesionales debidamente
capacitados para atender las exigencias del sector y de sus clientes. Con su casa
matriz en Londres, Aon Corporation ha conformado un grupo de empresas
dedicadas al corretaje de seguros, reaseguros, consultoria y suscripcién de

riesgos.

Esta compuesta por una serie de unidades de servicios profesionales altamente
especializadas y se encuentra estructurada de tal manera que puede ofrecer a sus
clientes soluciones innovadoras que les permiten satisfacer necesidades que van
desde la mitigacidn de riesgos hasta el mejoramiento de los recursos humanos.
Esta interdependencia, de dos o mds compaiiias de Aon, trabajando juntas para
brindar a sus clientes las mejores y mds viables soluciones, es bdsica para

cualquier cultura empresarial.
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Estas son las principales divisiones de la organizacién Aon Risk Services:

Aon Risk Solutions

Aon Risk Solutions proporciona soluciones integrales a clientes de todos los
sectores de la industria en materia de gestion y soluciones de beneficios para los
empleados. Guiados por la Promesa de Servicio al Cliente, en Aon los equipos
ofrecen soluciones de riesgo personalizadas e innovadoras para impulsar el valor

para los clientes a través de herramientas y capacidades lideres en la industria.

Aon Benfield

Es la entidad de reaseguro mundial de la Organizaciéon. Aon Benfield, es el
corredor de reaseguros mds grande del mundo, que ofrece corretaje de
reaseguros, servicios analiticos, los vehiculos alternativos de financiacion de
riesgo y servicios de corretaje al por mayor. Con oficinas en mds de 40 paises
de todo el mundo, Aon Benfield tiene acceso a todos los aspectos del mercado

mundial de reaseguro.

Aon Hewitt

La consultoria en Capital Humano de Aon, la realiza Aon Hewitt, quienes
trabajan con clientes de todos los tamafios para encontrar, desarrollar, motivar y
recompensar a los empleados de manera que se alinean con los modelos
financieros de sus clientes y los objetivos de negocio. Ayudan a sus clientes a

lograr mejores resultados, abordando situaciones criticas de recursos humanos.



1.1.1.1 Informacién de la empresa

Vision

“Nuestro compromiso es brindarles a nuestros clientes la confianza y
soporte, en sus necesidades de proteccion y consultoria en materia de
Seguros, Fianzas, Administracion de Riesgos, Beneficios para Empleados,
Consultoria Actuarial, Consultoria en Compensaciones y Recursos

Humanos.”

Mision

“Ser el proveedor lider de consultoria especializada en materia de Seguros,
Fianzas, Administracion de Riesgos, Beneficios para Empleados,
Consultoria Actuarial, Consultoria en Compensaciones y Recursos
Humanos mediante soluciones integrales altamente competitivas que
satisfagan las necesidades de nuestros clientes, respaldadas por la solidez

y experiencia de nuestra organizacion.”

Objetivos

e Crear productos y servicios alrededor de las necesidades tnicas de

los clientes, y proveerlos a través de profesionales con profunda

experiencia en su industria y en el mercado local.
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e Adquirir el mayor y mayor conocimiento alrededor del mundo y

entregarlo localmente en cada pais.

e Crear presencia y distribucion global, ademds de una vasta base de

capital intelectual y tecnologia lider.

e Desarrollar una red global de recursos locales, que permitan entregar
servicios alrededor del mundo: a compaiiias multinacionales,
negocios pequeios, asociaciones, grupos de afinidad 'y

consumidores individuales.

Cultura organizacional

Al ser una multinacional, Aon tiene un equipo dedicado a nivel global para
construir de forma adecuada todo lo que tiene que ver con la cultura de la
organizacion. Toda la filosofia y el material desarrollado por este equipo
es transmitido a las 500 oficinas de Aon a nivel global para su aplicacion

local.

Desarrollo de Talento de Aon es la unidad de aprendizaje de Aon. La
red de Desarrollo de Talento, con 127 miembros estd constituida por 98
ejecutivos y 29 socios de negocios adjuntos. La estructura del drea de
Desarrollo de Talento de Aon incluye ejecutivos encargados de
proyectos, lideres globales de talento humano alineados a todas las
areas de la Corporacién, y por ultimo equipos regionales que
administran las relaciones con las oficinas de cada pais y que ejecutan
la entrega de los proyectos.
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Greg Case, CEO global de Aon, especifica que los tres pilares estratégicos

fundamentales en relacion a la operacién de Aon, son:

e Valor distintivo hacia el cliente
e Talento inigualable

e Excelencia operacional

Procurando que la entrega de esta informacion a nivel global sea acogida
de la mejor manera por los 66.000 empleados de Aon, se cred el “Modelo
de Liderazgo de Aon”, que conjuga y sintetiza los valores y la filosofia

corporativa:

Figura 1: Modelo de Liderazgo de AON

ofrecerun vaj,,

NCIAL AL
o Uenyy

Escuchamos
con mayor
atencion

Aunamos
fuerzas

Estamos
orgullosos

Valor e
impacto
en los
clientes
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Fuente: (AON, s.f.)



1.1.1.2 Ramos y productos actuales

Ramos

Vida individual

Vida colectiva

Asistencia médica
Accidentes personales
Incendio y lineas aliadas
Lucro Cesante por incendio
Vehiculos

Transporte

Casco maritimo

Casco aéreo

Robo

Dinero y valores

Todo riesgo contratistas
Todo riesgo montaje
Rotura de maquinaria
Lucro cesante por rotura de maquinaria
Equipo y maquinaria
Equipo electrénico
Responsabilidad civil
Fidelidad

Fianzas



Crédito
BBB
Multiriesgo

Riesgos especiales

Productos actuales

Consultoria en capital humano

Estructuracion del programa de seguros

Evaluacién de pélizas

Manejo sistematizado del programa de seguros

Presentacion de informes

Estructuracién del resumen de seguros

Coordinacién comités de seguros

Andlisis y control de cartera

Asesoria sobre nuevas disposiciones legales en materia de seguros

Revision y auditoria de garantias exigidas por la aseguradora

1.1.1.3 Matriz BCG

En el primer cuadro que se muestra a continuacidén, se resume la
informacién de produccion realizada en el afio 2014, dividida por cada uno

de los productos/ramos comercializados.



10

Las columnas con resultados interesantes son: Crecimiento y share.

Crecimiento: Basicamente muestra cual es el comportamiento, en forma
porcentual, de los ingresos del semestre 2 en relacion al semestre 1. Por
esta razén, se puede encontrar que existen crecimientos positivos o

decrecimiento con cifras negativas.

En este caso puntual es factible determinar claramente que en el semestre
2, se ha generado mayores ingresos que en el semestre 1, alcanzando un

promedio en relacion a los productos con crecimiento positivo de 46%.

Share: Implica la participacién de los ingresos de cada producto frente a

los ingresos totales del segundo semestre.



Tabla 1: Ingresos de AON por Ramo

Producto/Ramo Ingreso Anual Ingreso Semestre 1 Ingreso Semestre 2 Crecimiento Share
Accidentes Personales $70.020,84 $ 28.008,34 $42.012,50 50% 2%
Vehiculos $ 552.681,00 $214.682,31 $ 337.998,69 57% 15%
Asistencia Médica $1.115.385,84 $ 446.154,34 $ 669.231,50 50% 30%
Buen Uso de Anticipo $ 138.534,03 $65.413,88 $73.120,15 12% 3%
Equipo Electrénico $49.933,01 $20.629,32 $29.303,69 42% 1%
Incendio $ 145.633,93 $51.210,87 $94.423,06 84% 4%
Montaje de Maquinaria $112.736,90 $ 43.854,69 $68.882,21 57% 3%
Responsabilidad Civil $77.229,50 $33.542,17 $ 43.687,33 30% 2%
Transporte $ 136.671,07 $52.496,14 $84.174,93 60% 4%
Vida Colectivo $ 1.164.446,74 $451.764,23 $712.682,51 58% 32%
Vida Individual $27.483,98 $ 13.487,20 $ 13.996,78 4% 1%
Consultoria en Capital Humano $ 145.000,00 $ 87.000,00 $ 58.000,00 -33% 3%

Total $ 3.735.756,84 $ 1.508.243,48 $2.227.513,36 100%

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Diego Sebastian Fernandez D.

I



Figura 2: BCG
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A continuacién, una breve descripcion de los productos que tienen la

posibilidad de ser comercializados de forma individual:

e Accidentes Personales: Este producto busca indemnizar a los
asegurados o sus beneficiarios en caso de muerte a causa de
accidente ademads de resarcir los gastos médicos en los que incurra

el asegurado a causa de un accidente.

e Vehiculos: Este ramo cubre los dafios propios del vehiculo en caso
de robo o accidente, asi como los dafios provocados a terceros, ya

sean materiales o personales.

e Asistencia Médica: Son contratos de medicina prepagada para
resarcir al asegurado y a su familia en caso de una incapacidad

(accidente o enfermedad) que requiera atencién médica y medicinas.

e Incendio: Es un seguro creado para bienes inmuebles, otorga una
indemnizacidn al asegurado en caso de incendio y/o rayo, terremoto,

lluvia e inundacidn, colapso, entre otros.

e Vida Individual: Los beneficiarios reciben una indemnizacién en

caso de fallecimiento del asegurado.
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1.2 DIAGNOSTICO EXTERNO: AON RISK SERVICES ECUADOR S.A.

1.2.1 Clientes

Los clientes que son atendidos por Aon Risk Services Ecuador S.A. basicamente

se dividen en la siguiente clasificacion:

Clientes corporativos: Son personas juridicas grandes, muchas de ellas
transnacionales o empresas top 500 del pais, que generan mds de $5.000 en

comisiones anuales para el broker.

Clientes PYMES: Son personas juridicas o naturales que tienen una actividad
comercial y que generan comisiones de menos de $5.000 en comisiones para el

bréoker.

Clientes individuales: Son personas naturales que mantienen una relacién de
asesoria con el broker enfocada, en su gran mayoria, en los siguientes productos
de seguros: Vehiculos, hogar (incendio, robo, equipo electrénico,
responsabilidad civil), asistencia médica individual, vida individual, fianzas
(cumplimiento de contrato, buen uso de anticipo, seriedad de oferta, garantia

aduanera), seguros oncoldgicos, accidentes personales, etc.

Canales: Son personas juridicas que funcionan en una diversidad de industrias
tales como retail y banca, tienen acceso a cientos o miles de individuos con los

que tienen algun tipo de vinculo comercial.
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1.2.2 Modelo de operacion de brokerage

El modelo que funciona actualmente para los clientes corporativos, PYMES e

individuales funciona de la siguiente manera:

El cliente tiene una necesidad de seguro, el broker lo asesora para entender su
necesidad real y ofrecer el producto de seguro adecuado, posteriormente el
bréker acude a una aseguradora que serd la que cotice y respalde el riesgo del

cliente.

Es decir es un modelo B2B entre la aseguradora y el broker, y posteriormente un

modelo B2C entre el broker y el cliente final.

Un modelo no tradicional que se ha ejecutado desde hace algunos afios funciona

,

asli:

Existe una cantidad importante de personas que tienen una relacion comercial
con una persona juridica a la que se le conoce como canal, el broker asesora a
dicho canal para que éste comercialice uno o varios productos de seguros a la
base de datos que maneja, a su vez el broker consigue el respaldo de una
aseguradora que serd la que cotice y respalde los productos que se

comercializaran a la base.

Un claro ejemplo de este modelo B2B entre la aseguradora y broker, B2B entre

el broker y el canal, B2C entre el canal y su cliente, es aplicado por bancos y
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cooperativas que comercializan desgravamen incluido de los créditos que

colocan en su gestiéon normal.

1.2.3 Mercado asegurador

Las principales compaiiias de seguros con las que Aon Risk Services Ecuador

S.A. mantiene relaciones comerciales son las siguientes:

Seguros Equinoccial, QBE Seguros Colonial, Ace Seguros, Seguros del

Pichincha, AIG Metropolitana, Liberty Seguros, Equivida, Pan American Life,

Generali, Seguros Oriente,

Generali, BMI, entre otros.

1.2.4 Macroentorno

1.2.4.1 Factores econ0micos

Tabla 2: PIB
USD Afo
PIB $100,5 mil millones 2014

Fuente: (Banco Mundial, s.f.)
Elaborado por: Diego Sebastidan Ferndndez D.

Considerando que el PIB es uno de los medidores econdémicos mas
importantes de un pais, es alentador observar que el Ecuador tiene una
pendiente positiva en relacién al crecimiento de este indicador del afo

2013 al 2014. Se observa que dicho crecimiento responde al 3,8%.
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Para incrementar esta variacion positiva se debe producir mayores bienes

y generar mayores servicios finales a nivel pais.

Tabla 3: Inflacion

FECHA VALOR
Junio-30-2015 4.87 %
Mayo-31-2015 4.55 %
Abril-30-2015 4.32 %
Marzo-31-2015 3.76 %
Febrero-28-2015 4.05 %
Enero-31-2015 353 %
Diciembre-31-2014 3.67 %
Noviembre-30-2014 3.76 %
Octubre-31-2014 3.98 %
Septiembre-30-2014 4.19 %
Agosto-31-2014 4.15 %
Julio-31-2014 4.11 %
Junio-30-2014 3.67 %
Mayo-31-2014 341 %
Abril-30-2014 3.23 %
Marzo-31-2014 3.11 %
Febrero-28-2014 2.85 %
Enero-31-2014 2.92 %

Fuente: (Banco Central del Ecuador, s.f.)
Elaborado por: Diego Sebastidn Ferndndez D.

Actualmente el Ecuador vive el indice inflacionario mensual més alto
desde los inicios del afio 2014. Es fundamental que existan politicas
estrictas por parte el gobierno para poder controlar la inflacién ya que esté
afecta directamente a la economia de todos los ciudadanos, con una mayor

incidencia en personas con capacidad adquisitiva reducida.



18

Tabla 4: Tasa de interés activa

FECHA VALOR

Julio-31-2015
Junio-30-2015
Mayo-31-2015
Abril-30-2015
Marzo-31-2015
Febrero-28-2015
Enero-31-2015
Diciembre-31-2014
Noviembre-30-2014
Octubre-31-2014
Septiembre-30-2014
Agosto-31-2014
Julio-30-2014
Junio-30-2014
Mayo-31-2014
Abril-30-2014
Marzo-31-2014
Febrero-28-2014
Enero-31-2014

8.54 %
8.70 %
8.45 %
8.09 %
7.31 %
7.41 %
7.84 %
8.19 %
8.13 %
8.34 %
7.86 %
8.16 %
8.21 %
8.19 %
7.64 %
8.17 %
8.17 %
8.17 %
8.17 %

Fuente: (Banco Central del Ecuador, s.f.)
Elaborado por: Diego Sebastidn Ferndndez D.

Es interesante observar como la tasa de interés del segundo trimestre de

este afo se ha incrementado en relacién al primer trimestre, y asi mismo

se ha igualado a las tasas que se manejan a finales del 2014.

Evidentemente, un manejo adecuado de las tasas de interés motiva a que
la economia se desarrolle de mejor manera ya que faculta a que los

ciudadanos se embarquen en proyectos de inversion que generen mayores

ingresos.
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Tabla 5: Cotizacion del Délar frente al Euro

CONSULTA POR MONEDAS EXTRANJERAS
(EUR) EURO
Periodo desde: 12-08-2015 hasta : 12-08-2015
Cotizacion| Tasa | Transac. BCE
Fechas Disponibles| Internac. | Oficial [Compra) Venta
12-08-20156 1.106660011.10661(1.106611.10661
PROMEDIO 1.1066600/1.106611.106611.10661

Fuente: (Banco Central del Ecuador, s.f.)
Elaborado por: Diego Sebastian Ferndndez D.

Histéricamente, el euro ha sido una moneda mas fuerte que el délar, sin
embargo, a partir del 2014 la brecha cambiaria entre el euro y el ddlar se
ha venido acortando de forma importante considerando que en su

momento el tipo de cambio era: 1 euro equivalente a 1,65 ddlares.

Adicionalmente hay un par de consideraciones a realizar especificas para
la industria de seguros, empezando por el hecho trascendental que el
mercado de seguros ha crecido 2% de un aifo a otro. Esto tiene una
importancia especial ya que da una pauta de la forma en la que el mercado

de seguros se desarrolla.

Complementando esta dltima idea, a continuacién se presenta un cuadro
con la prima neta emitida por cada una de las aseguradoras, que
evidentemente representa el mercado de seguros sobre el cual comisionan

los brokers.
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Tabla 6: Prima Anual por Aseguradora

Aseguradora 2014

Equinoccial $ 152.153,46
QBE Seguros Colonial $ 142.207,68
Sucre $ 136.869,53
ACE $ 120.893,54
Seguros Pichincha $ 83.464,45
AIG Metropolitana $74.767,94
Liberty Seguros $ 73.025,65
Aseguradora del Sur $ 62.377,20
Unidos $ 59.663,59
Mapfre Atlas $58.618,83
Equivida $55.253,65
Ecuatoriano Suiza $54.948,94
Rocafuerte $ 48.880,49
Latina Seguros $45.421,27
Pan American Life $ 38.797,42
Alianza $35.578,21
Generali $29.318,26
Confianza $29.211,91
Hispana $25.142,64
Oriente $ 23.607,78
Sweaden $18.352,53
Interoceénica $17.193,35
La Union $16.313,64
Bupa $ 15.580,70
Céndor $14.902,73
BMI $ 14.297,56
Colvida $12.674,59
Vaz Seguros $12.250,59
Topseg $ 6.203,44

Balboa $5.608,84

Long Life Seguros LLS $5.282,42

Constitucién $5.070,53

Coface $3.968,75

Latina Vida $2.871,62

Colén $2.764,90

TOTAL

$ 1.503.538,63

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastidan Ferndndez D.
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1.2.4.2 Factores Sociales

Niveles socioeconémicos

En la mdas reciente encuesta realizada por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Cifras sobre la Estratificacion del Nivel Socioecondmico, se
determina que los hogares del Ecuador responden a la siguiente

clasificacion:

Nivel A: 1,9%
Nivel B: 11,2%
Nivel C+: 22,8%
Nivel C-: 49,3%
Nivel D: 14,9%

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC, s.f.)

Comportamiento cultural en Quito

Las bicicletas cada vez aparecen mds en los hogares quitefios y en ciertos
casos son consideradas inclusive como una parte fundamental del diario
vivir, evidentemente esto estd reflejado en: el uso que se le da a la bicicleta
como medio de transporte, en la repercusion positiva para la salud por el
hecho de generar actividad deportiva e inclusive hay personas,
especialmente deportistas, que tienen un apego emocional con su bicicleta

que redunda en cuidados especiales y mantenimiento continuo.
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Es evidente la participacién que tiene el gobierno central y el municipio,
como muestra de esto, en el norte de la ciudad de Quito existen 82

kilémetros de vias exclusivas para ciclistas.

De forma cultural, Quito se convierte en una ciudad con una creencia firme
de apertura y aceptacion hacia la bicicleta. Esto incluye: parqueaderos de
bicicletas en parques, centros comerciales y universidades. Creacidn,
ampliacién y restauracién de espacios para viajes en bicicleta, como:
Ciclopaseo semanal, Parque “La Carolina”, Parque Bicentenario, Parque
Metropolitano del Norte y Sur, Parque Lineal, Ruta Ecoldgica “El

Chaquinan”, etc.

El plan de Movilidad de la ciudad de Quito actualmente incluye la
construcciéon de un sistema integrado de transporte que incluya las

bicicletas.

El sistema de bicicletas publicas Bici Q, es utilizado por 12.000 personas
que hacen 2.300 viajes diarios. Esta iniciativa tiene 25 estaciones, entre la
Estacion Norte La Y hasta la Plaza de Santo Domingo, 425 bicicletas que

pueden ser utilizadas cualquier dia del afo entre las 07h00 y las 19h00.

1.2.4.3 Factores Legales

El Gobierno del Ecuador, ha emitido una serie de nuevas resoluciones

legales que han modificado la operacion a la que estaba acostumbrado el

mercado de seguros del pais; de hecho, en el mercado se dice que el
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gobierno del Ec. Rafael Correa ha emitido mds resoluciones que afectan al

entorno de seguros que cualquier otro gobierno.

Evidentemente todos los cambios legales que ha sufrido el mercado tiene
una afectacion directa a todos los participantes, entre ellos existen:
Compaiias de seguros, compaiiias de seguros y reaseguros, brokers de
seguros, brokers de reaseguros, ajustadores, y por supuesto los clientes y

prospectos.

Dentro de los principales cambios, emision de reformas y resoluciones que
han existido y que son en los que todo el mercado se desarrolla

actualmente, es importante considerar los siguientes:

e Uno de los puntos de mayor trascendencia fue tratado a mediados
del afio 2014, exactamente el 08 de julio, ya que se realiz6 el primer
debate del Proyecto Organico del Codigo Monetario y Financiero,
en donde existen reformas que corresponden directamente a la Ley

General de Seguros.

Se incluye una politica de Estado para sustitucion de importaciones
y salida de divisas, esto evidentemente implica que el mercado
asegurador debe contemplar una mayor retencién de Prima, por lo
tanto también quiere decir que las aseguradoras retengan una mayor
cantidad de riesgo, este riesgo es monetario, es decir las

aseguradoras locales se quedan con un mayor porcentaje de prima
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en vez de sacarla fuera del pais, beneficiando la economia local

gracias a una disminucién en la salida de divisas.

A continuacion se presenta un extracto de una entrevista realizada a
Patricio Salas, representante de la Asociaciéon de Aseguradoras, que
servird para entender un poco mejor la postura que tiene este gremio

frente a la politica del Cédigo Monetario y Financiero:

Un punto con el que estdn de acuerdo las aseguradoras es con el
numeral 9. Alli se hace referencia a que las compaiiias de seguros
deben asumir mds riesgos en el pais y evitar en lo posible la cesion
de reaseguros en el exterior. ‘“Hemos manifestado que no nos
oponemos y que estamos dispuestos a hacer el mejor esfuerzo para
tener una mayor retencién, que eso va de la mano con otras
decisiones que debe tomar el ejecutivo y fomentar esa politica”, dijo
Salas. (Asociacion Nacional de Asesores Productores de Seguros

del Ecuador - ANACSE, s.f)

Al mediano plazo, esta politica resultard en que el mercado de
seguros se consolide ya que existird una mayor retencion de primas
frente a lo que sucedia en afios pasados, las companias tendran
mayor capitalizacion, existird una barrera de entrada importante en
relacidn al capital minimo que deben tener las compaiias de seguros

y reaseguros:
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Tabla 7: Requerimientos de Capital por tipo de Compaiiia

Tipo de Compaiiia Antes Ahora
Compaiifas de Seguros $4.000.000 [ $ 8.000.000
Compaiifas de Seguros y Reaseguros $4.000.000 | $ 13.000.000
Compaiiias de Reaseguros $4.000.000 | $ 13.000.000

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastidn Ferndndez D.

Un factor crucial a considerar es que todos los montos que se
muestran en el cuadro anterior deben ser aportados en dinero, por lo
tanto se excluyen cualquier tipo de aportaciones como los bienes,

inversiones, etc. Y no podra reducirse en el tiempo.

Técnicamente para que una aseguradora pueda hacer esto, es
necesario que tenga un capital acorde a los riesgos que asume; el
gobierno del Ecuador decreté que las compaiias de seguros deben
tener 8 millones de ddlares de patrimonio minimo y 13 si son
compaiiias de reaseguro. El mercado asegurador tiene 18 meses para
cumplir con este requerimiento. Las compaiiias que no cumplan con
la disposicion se veran involucradas en un cierre forzoso por parte

de las entidades gubernamentales.

Complementando lo expuesto anteriormente y procurando ampliar
lo relacionado al reaseguro, a continuacién se presenta un extracto
de un editorial de El Universo, realizado por Eduardo Pefia Triviio,
profesional de seguros con 51 afios de experiencia, sobre el nuevo

c6digo monetario y los seguros:
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El de los reaseguros es un asunto de gran especializacién. La
reforma (9) ordena que sean contratados con compaiias
domiciliadas en el Ecuador exclusivamente”. El reaseguro, en
breves palabras, es el seguro del seguro. Generalmente, el
reasegurador también cede parte de los riesgos contratados en un
contrato que se llama de ‘“retrocesiéon”. Se forma asi un
entramado mundial que ‘“‘atomiza” los riesgos. En Ecuador
operan dos reaseguradoras profesionales. La ley prevé que
algunas aseguradoras también puedan aceptar reaseguros,
pretendiendo ampliar la oferta y les obliga a un capital igual al de
las reaseguradoras profesionales, que se llaman asi porque solo
contratan reaseguros. A mayo de 2014, hay once compaifiias de
seguros con patrimonio superior a los 12 millones de ddlares.

Entre ellas hay varias compaiiias extranjeras, cuyas matrices son
empresas de enormes capitales y reservas. Las reaseguradoras
ecuatorianas tendrdn que retroceder al extranjero la mayoria de
los riesgos porque su patrimonio no les permite hacer grandes
retenciones. Un ejemplo: Paute se asegura por 500 millones.
Como un supuesto, la aseguradora retiene el uno por ciento, es
decir cinco millones. Tendré que reasegurar casi todo, el 99%, es
decir 495 millones. Si alguna reaseguradora local toma el
reaseguro de Paute, no podra retener mas de 2 0 3%. En caso de
una catastrofe perderd los millones retenidos, gran parte de su
capital. ;Qué se queda en el pais? —un pequefio porcentaje—. Se
permite un oligopolio. Esta reforma es insensata y debe ser
eliminada. (Diario El Universo, 2014)

Esta politica gubernamental adicionalmente, y por obvias razones,

incluira dentro de sus resultados:

Cierre de compaiiias de seguros que no logren conseguir los recursos
necesarios para incrementar su patrimonio a 8 millones de ddlares,
esto también incluye a las compaiiias que tomen la decision de no

ampliar su patrimonio y liquidar la compafiia.

Fortalecimiento de compafifas de seguros nacionales e

internacionales: Considerando que existird un cierre de compaiias
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de seguros, la cuota de mercado de todas las compaiiias restantes se

incrementara.

En este punto existe una interesante participacién de las compaiiias
de seguros internacionales, tales como QBE, Liberty, ACE, AIG que
evidentemente responden a economias y a un manejo de sumas
importantes de dinero que les permite “inyectar’” millones de ddlares
en su operacion de Ecuador. Hasta el momento, es conocido que
todas estas compaifiias internacionales estdn dispuestas a realizar la

inversion necesaria para cumplir con la disposicion.

El siguiente ejemplo que considero importante reconocer se refiere
a la resolucion de la Junta Bancaria del Ecuador JB-2014-2803 que
fue creada directamente para regular la comercializacion de seguros

a través de canales financieros.

Dentro de los puntos mds importantes a considerar, estdn los

siguientes:

= Entregar al cliente final una factura que demuestre los gastos

efectuados, ya sea en formato fisico o electronico.

= Las entidades financieras estdn en la obligacién de ofrecer varias
alternativas de prestadores de seguros en relacion a los productos

de seguros que se ofrecen. Incluyendo al seguro de desgravamen
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que estd legalmente aceptado incluirlo dentro de la concesion de
un crédito financiero. En caso de que el cliente final no elija a
ninguno de los prestadores ofertados por la entidad, entonces
tiene la completa libertad de contratar una péliza con su broker y

aseguradora preferida.

= Se debera comunicar de forma clara el nombre de la compaifiia de
seguros, monto de la prima, exclusiones y plazo para reclamacion

en caso de siniestro.

= Laentidad no puede obligar al cliente final a adquirir un producto
de seguros. En muchos de los casos, existen entidades que “atan”
sus productos financieros, como un crédito, a productos de

seguros y lo comercializan como uno solo.

= Debe existir aceptacion explicita por parte del cliente final en
relacién a la adquisicién y débito de la prima de un producto de

seguros a través de la entidad financiera.

Personalmente vi de cerca los efectos que tuvo esta resolucidn,
considerando que mi gestion tenia una injerencia directa en la
comercializaciéon de seguros masivos. Este tipo de seguros se
caracterizan, mayormente, por tener una prima pequefia que
responde a la gran cantidad de compradores potenciales que tienen

los canales, comercializados y cobrados a través de un canal (ya sea
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financiero, retail, etc.), suelen tener coberturas simples que hacen
que el cliente logre un entendimiento rapido de las mismas y por lo
tanto resulta en una comercializacion agil y eficiente en términos de
costo. En muchos de los casos, los canales tienen una participacion

econdmica de la colocacion de seguros en sus clientes.

1.2.4.4 Analisis del sector

En relacion a los factores sociales, adicionalmente existen una variedad de

puntos a considerar que son expuestos a continuacion:

e Cultura de seguros: Histéricamente, el Ecuador no ha sido un pais
en donde sus habitantes tienen una consideracion especial por
adquirir seguros, especialmente si se compara con paises similares
como Colombia o Pert, en donde el nivel de colocacién de seguros

es mucho mas alto.

Es conocido por muchos que los seguros en Ecuador ti, el ejemplo
mas claro aparece cuando las personas hablan sobre “la letra

pequeia” de las pdlizas.

Considero que la cultura de seguros en el pais se va expandiendo y
profundizando al pasar el tiempo; cada vez mas encuentro como el
tipo de conversacién que mantiene un vendedor de seguros con el
consumidor, es mucho més rica en nivel y contenido, las preguntas

hacia los profesionales de seguros se han vuelto mas técnicas y asi
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mismo las exigencias hacia el mercado asegurador por parte del

publico ha crecido.

e Educaciéon: Desde hace algunos afnos se implanté la materia de
“Seguros” en los pensum de diferentes universidades, esta accion,
evidentemente da la pauta de que la sociedad debe conocer sobre los
diferentes tipos de seguros y la forma en la que esta materia

funciona.

A continuacién se presenta el objetivo general de la materia

“Seguros” de la Pontifica Universidad Catdlica del Ecuador:

Proporcionar a los estudiantes del &4rea de contabilidad,
conocimientos bdsicos sobre la actividad aseguradora, desde un
enfoque de orden practico y sobre la base de una metodologia
dirigida al usuario del Seguros. El estudiante obtendrd un
conocimiento general sobre los fundamentos del seguro, sus
elementos técnicos y leales, asi como principios de orden practico
en el uso diario del seguro. Finalmente se busca proveer al
estudiante de conocimientos sobre los particulares aspectos
contables de la actividad aseguradora, permitiéndole entender e
interpretar la estructura financiera de las empresas de seguro, asi
como complementar los mismos con su conocimiento de
contabilidad general y auditoria. (Pontificia Universidad Catélica
del Ecuador)

e Seguros individuales de vehiculos, asistencia médica y vida: Es
interesante observar como este tipo de seguros es el mas colocado a
nivel nacional, evidentemente esto responde a que es uno de los mas
tangibles por la alta probabilidad de sufrir un siniestro o incapacidad,
es decir que existe una probabilidad alta de que un vehiculo sufra un

choque o un robo, o que una persona padezca una enfermedad.



31
La encuesta de Estratificacion de Nivel Socioeconémico realizada
por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos presenta cifras
interesantes del comportamiento de los estratos de la sociedad frente

al consumo de seguros privados:

Estratos: A, B, C+, C-,D

Tabla 8: Seguros de salud privada por estratos

Porcentaje de hogares que tiene seguro de
Porcentaje
del salud privada con hospitalizacién y sin
ela
Estrato hospitalizacién, seguro internacional, seguros
poblacion
municipales y de Consejos Provinciales y/o
encuestada
seguro de vida.
1,90% 79%
B 11,20% 47%
C+ 22,80% 20%
C- 49,30% 6%
D 14,90% 0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastidan Fernandez D.

e Mayor especializacion: Volviendo al ejemplo del seguro de
vehiculos, como el mds colocado en el pais, las aseguradoras
internacionales incluyen modelos de suscripcién' que conjugan una
cantidad de variables del cliente y del riesgo muchisimo mayores
que las que se acostumbran por aseguradoras locales. Por ejemplo,
este tipo de modelos asignard una mayor probabilidad de accidente

a un vehiculo de color rojo y que es manejado por un hombre de 20

! Suscripcién: “Es el conjunto de acciones encaminadas a la aceptacién de un riesgo por la aseguradora,
seglin unas condiciones y un precio (prima del seguro).”
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afios. Evidentemente, esta mayor probabilidad de accidentes

significard una mayor cantidad de prima a pagar por el cliente.

e Diversificaciéon: Tomando en cuenta que el mercado asegurador
tiene que ser flexible y adaptarse a los cambios del medio es
necesario que se creen productos diferentes y que acompaiien el

desenvolvimiento de la sociedad.

Darwin Ramirez, Presidente de la Asociacion Nacional de Asesores

Productores de Seguros del Ecuador (Anacse) indica:

Ahora las aseguradoras se preocupan de satisfacer las necesidades
del cliente, en cuanto a tecnologia y nuevas tendencias. Ahora,
la bicicleta ya no es solo un pasatiempo de fin de semana, muchos
lo usan como un medio de transporte y se convirtié en un objeto
mds cotidiano; por eso es necesario protegerlo. (Asociacion
Nacional de Asesores Productores de Seguros del Ecuador -
ANACSE, s.f.)

e E-commerce de seguros:

Como es bien conocido, el e-commerce ha transcendido de una
manera en la que las empresas estan casi en la obligacién de generar
plataformas e iniciativas para comercializar sus bienes y/o servicios

a través del internet.

La ventaja, entre otras, es tener recursos mads eficientes: En relacion

al nimero de vendedores que se requieren para alcanzar una meta de
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ventas, llegada a los diferentes publicos de una forma rdpida, eficaz

y a cualquier hora del dia.

Uno de los retos mds importantes para esta iniciativa es la
construccion de confianza en los consumidores para que realicen
compras via internet en paginas ecuatorianas, adicionalmente hay
que considerar que el seguro es un intangible, por lo que el reto es
aun mayor. Un dato interesante a conocer, segtiin el INEC a través
de su presentacion de Tecnologias de la Informacién y
Comunicaciones (TIC’s) 2013 y segun el portal “El Emprendedor”
en 2013 hubieron transacciones de aproximadamente 540 millones

de dolares via comercio electronico en Ecuador.

Actualmente en el Ecuador existen algunos portales para venta de

seguros via internet, entre los principales:

www.seguros123.com

WWW.S€guros.com.ec

Estos portales permiten cotizar el seguro para un vehiculo con una
cantidad importante de aseguradoras del sector, procurando que el
usuario tenga la capacidad de elegir la propuesta que mds se ajusta a

sus necesidades y presupuesto.
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e Seguros de afinidad: Este tipo de seguros, comercializados a través
de canales, creado especificamente para un grupo comun de
consumidores, permite que personas de estratos socioecondmicos
bajos tales como C- y/o D, puedan acceder a seguros privados de
medicina prepagada con costos mensuales accesibles que van acorde

a su capacidad adquisitiva.

Canales financieros como cooperativas de ahorro y crédito, buscan
mucho este tipo de productos de afinidad ya que permite a sus socios

acceder a servicios que de otra forma serian inalcanzables.

1.2.4.5 Andlisis de la competencia

De forma general, Aon Risk Services Ecuador, usualmente compite con
brokers de seguros que estdn en el top 10 del ranking, basicamente porque
comparten el “apetito comercial” por prospectos que pertenecen a

industrias, como: Petrolera, energia, manufactura, retail, farmacéutica, etc.

A continuacién se presenta el ranking de brokers de seguros del Ecuador
2013, es la informacién maés actualizada que posee la Superintendencia de

Bancos y Seguros del Ecuador:
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Tabla 9: Ranking de Brokers 2013

Ranking Nombre Broker Cuota de Mercado
1 Novaecuador 10,83%
2 Tecniseguros 10,67%
3 Asertec 5,15%
4 Ecuaprimas 5,06%
5 Acosaustro 4,35%
6 Alamo 3,55%
7 Aon Risk Services Ecuador 2,59%
8 Rail Coka Barriga 2,52%
9 ZHM. 2,00%
10 Cifraseg 1,89%

TOTAL 48,61 %

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Diego Sebastidn Ferndndez D.

A partir de este cuadro es factible denotar:

e Gran separacion de los primeros dos brokers en relacion al tercero y
a los subsiguientes: Esto basicamente responde a las impresionantes
alianzas que mantienen con grupos econémicos muy fuertes del pais,
por ejemplo uno de ellos es el Banco del Pichincha que
evidentemente tiene un movimiento de transacciones preponderante

en el pafs.

e El top 10 de los brokers del pais tiene casi el 50% de un mercado
total de $146.994.795,00. Este fue el universo de comisiones para
brokers del afio 2013. Esto implica que existen pocas organizaciones
con ingresos altos y un centenar de brokers pequefios con ingresos

medios y bajos. Esta figura da a lugar a que brokers con capacidad



36
adquisitiva, evalden la posibilidad de adquirir la cartera de brokers

mas pequeios.

Toda esta informacién ha sido tomada de la Superintendencia de Bancos

y Seguros, que es la entidad encargada de recopilar la informacién de

produccién de todo el mercado y preparar informes tales como el ranking

presentado anteriormente.

1.3 ANALISIS FODA

1.3.1 Fortalezas

e Unico broker de seguros internacional con presencia en el Ecuador.

e Fuerte marca a nivel global: Aon.

e Rdpida adaptacién a os nuevos requerimientos legales en materia de

seguros.

e Liderazgo en creacion de productos para canales masivos.

e Herramientas tecnolégicas.

e Personal altamente especializado en las diferentes areas del negocio.

e Sdlidas relaciones comerciales con clientes y aseguradoras.
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1.3.2 Oportunidades

e Leyes que promulgan la contratacion de productos de seguros

(Desgravamen, incendio, responsabilidad civil, fianzas, etc.).

e Contratacién publica.

e Crecimiento del sector de PYMES.

e Crecimiento del PIB.

e Mayor cultura de seguros a nivel social.

e Explotacién del auspicio al Manchester United.

1.3.3 Debilidades

e No existe una estructura comercial dedicada a las PYMES, que es un

segmento con crecimiento en el pais.

e Proceso de contratacion de personal.

e Falta de sinergia entre el equipo comercial y el de administracion de

cuentas.
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e Adaptacion del abanico de productos de Aon a nivel global con la realidad

del Ecuador.

1.3.4 Amenazas

e Cambios constantes en la legislacion.

e Direccionamiento de produccién de seguros por parte del Gobierno hacia

aseguradoras propias, sin el uso de brokers de seguros.

e Restriccion de importaciones.

e Aseguadoras y brokers de seguros con fuerza comercial y técnica

especializada en el segmento de PYMES y canales masivos.

e Politicas de lavado de activos, que entorpecen el proceso de venta

individual y masiva.

e Herramientas tecnoldgicas especializadas de aseguradoras y brokers.



2.1

2 INVESTIGACION DE MERCADO

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Determinar el tipo de bicicleta preferido por los consumidores, esto incluye el

precio, tipo de uso, frecuencia de uso.

Determinar el nivel de aceptacion del seguro de bicicletas por parte de los
usuarios de bicicletas, ademéas de comprender cudl seria el comportamiento del

consumidor frente a las variables que mas aprecia en el producto de seguros.

Procurar encontrar un rango de precio aproximado que seria aceptado por el

consumidor del seguro de bicicletas.

Encontrar los canales de distribucién adecuados para la comercializacion de

seguro de bicicletas.

Delimitar la forma mas apreciada por parte de los consumidos para recibir

informacion relacionada al seguro de bicicletas.

Fijar los valores agregados del seguro de bicicletas que generan mayor fidelidad

entre los consumidores.
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e Conocer la operacion de un canal que distribuiria el seguro de bicicletas, esto
incluye informacién especifica de la empresa, niveles de venta, informacién de

la mercaderia, esquemas de remuneracion administrados.

e Nivel de aceptacion del canal en relacion a la comercializacién del seguro de

bicicletas.

2.2 SUJETOS A SER INVESTIGADOS

e Canales de distribucion: MyBike, Marathon Sports, Bike Stop, Cikla, Tatoo.

e Usuarios finales: Enfocado principalmente a usuarios de bicicletas o potenciales

compradores de las mismas.

2.3 METODOLOGIA

2.3.1 Estudio para canales de distribucion

2.3.1.1 Herramienta a utilizar

e La herramienta a utilizarse serd la entrevista, esto permite tener un
acercamiento directo con la persona responsable del canal, conocer
de primera mano las apreciaciones que existan sobre la iniciativa y
discutir aspectos que redunden en mejorar la operaciéon en su

totalidad.
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2.3.1.2 Personas seleccionadas

e André Jaramillo, Gerente General y propietario de MyBike.

e Diego Constancio, Director de Proyectos Especiales de Tatoo.

2.3.1.3 Guidn de la entrevista

e Presentacion por parte de Diego Fernandez al representante del canal

e Presentacion por parte del representante del canal

e Preguntas:

= Cuantos locales tiene?

= Cuéantos empleados tiene?

= Qué tipo de bicicletas vende?

= (Cuadles son las principales marcas de bicicletas que tiene en su

locales?

= (Cuantas bicicletas vende al mes?

= Cuadl fue el ndamero de bicicletas vendidas en 20147
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En términos porcentuales, cudl es la composicién de los rangos

de precios de sus bicicletas vendidas?

Sus empleados cuentan con un esquema de remuneracidon

variable? En caso afirmativo, como funciona?

Cudl es el perfil de sus clientes? (Edad, género, tipo de uso de

bicicleta, cuidado de la bicicleta)

Qué es lo que motiva a sus clientes a comprar bicicletas en sus

locales?

Qué es lo que mds valoran sus clientes cuando buscan adquirir

una bicicleta?

Cudl es la forma de pago preferida por sus clientes?

Esta usted interesado en generar ingresos no operacionales para

la compaiiia que representa?

Cudl es su apreciacion del seguro de bicicleta?

Cudl cree que sea la apreciacion de sus clientes en relacién al

seguro de bicicleta?
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= Estaria dispuesto a incluir el seguro de bicicleta, de forma

mandatoria, en las ventas que realice?

e Cierre y agradecimiento por parte de Diego Fernandez



2.3.1.4 Analisis de la informacion

Tabla 10: Canal: MyBike

Pregunta

Analisis

Cita de Entrevista

Cuantos locales tiene?

Es interesante ver que se ha segmentado los locales de acuerdo al perfil
de los clientes: Personas con recursos bajos con interés en asesoria real
de bicicletas, segmento de personas con recursos medios que buscan una
bicicleta de gama media y atletas profesionales con necesidades de

bicicletas de alta gama para competencia.

Cuantos empleados tiene?

Importante considerar que MyBike no solo significa la tienda de venta de
bicicletas, sino un conjunto de actividades relacionadas como equipos de

carreras, escuelas, talleres, etc.

“Tenemos también franquicias de MyBike, como en
el caso por ejemplo de Machala. Superamos las 100

personas relacionadas”

Qué tipo de bicicletas vende?

MyBike tiene un enfoque inclusivo, atiende las necesidades de todas las

personas en relacion a una bicicleta que requieran.

Cudles son las principales
marcas de bicicletas que tiene

en sus locales?

Un claro enfoque en tener marcas internacionales de alto nivel y
rendimiento. Interesante observar que adicionalmente tienen produccién

nacional de bicicletas para atender el segmento inicial de consumidores.

Cuantas bicicletas vende al

mes?

Se proyecta vender 500 bicicletas mensuales en 2015, frente a 575
bicicletas que se vendieron mensualmente en 2014. Cifras que
representan el impacto de los aranceles impuestos y las salvaguardas que

afectan directamente el precio de venta al publico.

“La situacién pais actualmente difiere de lo que han
sido afos anteriores en donde hubo mucho consumo

en todos los niveles”

144



Pregunta

Analisis

Cita de Entrevista

Cuadl

bicicletas vendidas en 20147

fue el ndmero de

6900 bicicletas, que implica un 15% adicional al proyectado para el 2015.

En términos porcentuales, cudl
es la composicién de los
rangos

de precios de sus

bicicletas vendidas?

La gran concentracion de ventas de las bicicletas se encuentra entre los
$600 y $1.000, y una participacién igualitaria del 20% entre los rangos
de $1.000 a $3.000 y $3.000 en adelante.

bicicletas de mas de $10.000 es minima, con el 1%.

La participacién de las

“En nuestra empresa no nos enfocamos en la gama
econdmica, que es la gran masa. Sin embargo este
afio nosotros hicimos un acercamiento para producir
bicicletas en Ecuador, de la gama justamente inicial,

para el mercado genérico.”

Sus empleados cuentan con un
esquema de remuneracién
variable? En caso afirmativo,

cémo funciona?

MyBike maneja un esquema de comision variable estandar en este tipo
de negocios, en donde los empleados comisionan de acuerdo a las ventas

que realicen.

Cudl es el perfil de sus
clientes? (Edad, género, tipo
de uso de bicicleta, cuidado de

la bicicleta)

Mayormente hombres, con edades marcadas y con necesidades
especificas: paseos en familia, competencia y entrenamiento para un
segmento superior y el tope de gama para personas de 35 a 50 con nivel

adquisitivo superior.

“A una edad mds avanzada, tienes un poder
adquisitivo mayor y buscas obviamente buscas el

tope de gama.”

Qué es lo que motiva a sus
clientes a comprar bicicletas

en sus locales?

MyBike utiliza una cantidad importante de valores agregados para

posicionarse como la primera opcién frente a los consumidores.

“Tenemos un abanico de valores agregados como

tarjetas de fidelidad, bonos de referidos.”

Qué es lo que més valoran sus

clientes cuando buscan

adquirir una bicicleta?

Calidad del producto y su garantia, la marca que representa, formas de

pago y precio.

9%



Pregunta

Analisis

Cita de Entrevista

Cual es la forma de pago

preferida por sus clientes?

Porcentaje altisimo (90%) de clientes que utilizan tarjeta de crédito, y de

estos el 90% lo hace con pagos diferidos.

Esta usted interesado en
generar ingresos no
operacionales para la

compaifiia que representa?

MyBike estaria dispuesto en generar ingresos no operacionales. Una

postura normal de un gerente que busca crecimiento para su compaiiia.

Cudl es su apreciacion del

seguro de bicicleta?

Completa apertura y comentarios favorables hacia la iniciativa del seguro

de bicicletas.

Cudl cree que sea Ia
apreciacioén de sus clientes en

relacion al seguro de bicicleta?

La apreciacion de los clientes, bajo la experiencia de Mybike, es que serd

adecuada y el seguro serd bien recibido.

Estaria dispuesto a incluir el
seguro de bicicleta, de forma
mandatoria, en las ventas que

realice?

El seguro de bicicleta podria ser efectivamente incluido en las ventas

realizadas por MyBike.

“Dependiendo de los andlisis que tengamos de costo

— beneficio, si, este producto puede ser muy

interesante.”

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Diego Sebastidn Ferndndez D.

or



Tabla 11: Canal: Tatoo

Pregunta

Analisis

Cita de Entrevista

Cuantos locales tiene?

Existe una concentracion de la gestion de Tatoo en tinicamente 2 locales
de la ciudad de Quito, y uno de ellos esta ubicado en un valle para atender

la demanda de ese sector.

“Cuando no tenfamos el megastore, podiamos haber

tenido 4 tiendas pequeiias.”

Cudntos empleados tiene?

Tatoo en Ecuador tiene 200 personas, sin embargo a nivel administrativo
son 50 y para efecto de este trabajo es importante saber que son 30

empleados encargados de vender en los locales.

“En Ecuador hay una gestiéon administrativa bien

importante que maneja todos los paises.”

Qué tipo de bicicletas vende?

Tatoo vende tanto bicicletas de ruta como montafera.

Cudles son las principales
marcas de bicicletas que tiene

en sus locales?

Se encargan de la distribucién de Mérida y Scott, que son marcas

internacionales reconocidas mundialmente.

Cuantas bicicletas vende al

mes?

Se venden 217 bicicletas de forma mensual

Cual

bicicletas vendidas en 20147

fue el numero de

2600 bicicletas se vendieron en el afio pasado.

En términos porcentuales, cudl
es la composicion de los
rangos

de precios de sus

bicicletas vendidas?

La composicién de ventas se divide por las marcas que tiene Tatoo de la
siguiente manera:

Mérida

De $500 a $1.500 es el 80% $1.501 a $4.000 estd el 20%.

Scott

De $1.500 a $6.000 es el 70%, $1.000 a $1.499 estd el 30%

Ly



Pregunta

Analisis

Cita de Entrevista

Sus empleados cuentan con un
esquema de remuneracién
variable? En caso afirmativo,

cémo funciona?

Los empleados de Tatoo si tienen un esquema de remuneracion variable
que depende de una meta de ventas y un bono de acuerdo a su

rendimiento profesional.

Cual es el perfil de sus
clientes? (Edad, género, tipo
de uso de bicicleta, cuidado de

la bicicleta)

Los clientes de Tatoo basicamente se dividen en dos grupos principales:
El principiante y el amateur que se encuentran entre los 30 y 45 afos.

Con poder adquisitivo medio, medio alto y alto.

“Muchos han migrado su entrenamiento a ruta,
siguen participando en montafia, pero, hay también

un boom en ese aspecto.”

Qué es lo que motiva a sus
clientes a comprar bicicletas

en sus locales?

Asesoria, el stock de mercaderia y la marca son consideradas las

principales variables por los clientes.

Qué es lo que mds valoran sus

clientes cuando buscan

adquirir una bicicleta?

Valoran la asesoria profesional del vendedor, adicionalmente Diego

considera que la marca genera confianza en sus clientes.

“Alguien mds con su experiencia te va a poder decir

esta bici es mejor para ti por esto.”

Cual es la forma de pago

preferida por sus clientes?

Es la tarjeta de crédito, casi el 100% paga de forma corriente. Lo cual es
interesante considerando que normalmente las personas procuran diferir

Sus compras.

Esta wusted interesado en
generar ingresos no
operacionales para la

compafiia que representa?

Diego, estaria dispuesto a generar ingresos no operacionales para Tatoo,

lo cual es comprensible.

14



Pregunta

Analisis

Cita de Entrevista

Cudl es su apreciacion del

seguro de bicicleta?

Existe una clara preocupacion de la colocacién de los seguros de bicicleta
por parte de los vendedores, adicionalmente existen comentarios sobre la
forma de cobro de la prima y del proceso administrativo de emisién y
control, y por ultimo el costo. Todo esto se genera a raiz de una
experiencia previa que tuvo Tatoo sobre la comercializacién del seguro
de bicicletas, sin embargo es importante considerar que hay muchos
cambios que existen y que se pueden hacer para atender las

preocupaciones de Diego.

“Los chicos venden bicis, no seguros.”

Cudl cree que sea la
apreciacioén de sus clientes en

relacion al seguro de bicicleta?

Considerando que la ciudad tiene un nivel de inseguridad, entonces los
clientes si buscan este tipo de mecanismos que ayudan a proteger su

inversion, responde a un tema de cuidado.

Estaria dispuesto a incluir el
seguro de bicicleta, de forma
mandatoria, en las ventas que

realice?

Existe una reticencia por parte de Diego a considerar el seguro de
bicicleta de forma mandatoria, y esto responde a las salvaguardas e
impuestos que tienen actualmente las bicicletas en Ecuador. Considero
que un andlisis financiero y un esquema de administracion eficiente,

puede cambiar esta situacion.

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Diego Sebastian Fernandez D.

61
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2.3.2 Estudio para clientes individuales

2.3.2.1 Definicién de poblacién

Compradores potenciales: Nivel socioecondmico media tipica, media alta

y alta.

Importacion de bicicletas al afio en Ecuador: 350.000

Importacion Bicicletas de gama media y alta: 25.000

Numero de bicicletas importadas de gama media y alta destinadas a Quito:

10.000 (40%)

Estos datos fueron tomados de la entrevista y consulta telefénica con

André Jaramillo, duefio de MyBike.

2.3.2.2 Herramienta a utilizar

Encuesta digital. Este medio permite conocer de forma 4gil los insights

del publico, adicionalmente presenta gran eficiencia al momento de

administrar y procesar los resultados.
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2.3.2.3 Calculo de muestra

Tabla 12: Calculo de la muestra

Férmula de Calculo Menos de 100.000
n= 386
Z= 2
P= 50
Q= 50
E= 5
N= 10.000

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Diego Sebastidn Ferndndez D.

Tamafio de la muestra: 386

2.3.2.4 Tipo de muestreo

No aleatorio. Esto responde a que las encuestas serdn dirigidas a ciclistas

que utilicen su bicicleta al menos una vez a la semana.

2.3.2.5 Encuesta

Habitos

e La bicicleta que adquiri6 era:

= Nueva

= Usada
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Tipo de bicicleta que tiene (Puede escoger varias opciones)

= Ruta

= Montafiera

Cudl es el valor al que adquiri6 su bicicleta

= Menos de $500

* Entre $500 y $1.000

= Entre $1.001 y $2.000
= Entre$2.001 y $3.000
= Entre $3.001 y $5.000

= $5.001 en adelante

En dénde adquiri6 su bicicleta?

= MyBike

= Cikla

= Bike Stop

= Marathon

= Tatoo

= Fuera de Ecuador

= Otro: Indique
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e Numero de veces en la semana en las que usa su bicicleta

= 50mas

Producto

e En el caso de existir un seguro que cubra el robo o dafio total de su
bicicleta mientras esté en uso o en su hogar, incluyendo cobertura

mientras estd siendo transportada, lo compraria?

e Siendo 5 (la mds importante) y 1 (la menos importante), ordene las

variables que consideraria para adquirir el seguro?

= Beneficios adicionales

= Seguridad y tranquilidad
= Precio

= Caracteristicas del seguro

= Facilidad para adquirir el seguro
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e Qué le gustaria recibir al momento de adquirir un seguro para su

bicicleta? (Puede elegir varias respuestas)

Certificado de cobertura

Diploma de propietario del seguro

Flyer con informacién de rutas y cuidado bésico de las bicicletas

Precio

e Cudnto estaria dispuesto a pagar mensualmente por el seguro de su

bicicleta?

- $5
= $10
= $20
= $25
" $40

* Mais de $40

Plaza

e En donde le gustaria poder adquirir el seguro para su bicicleta?

(Puede elegir varias respuestas)

= MyBike

= Cikla
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= Bike Shop
= La Cicicleta
= Marathon
= Tatoo

= Otro: Indique

Promocion

e Por qué medio le gustaria recibir informacion del seguro de

bicicletas

* E-mail

= Redes sociales

= Correo fisico

= Mensajes al celular
= Llamadas telefénicas

= EXxposiciones

Valores agregados, coberturas

e Qué tipo de coberturas adicionales (opcionales) le gustaria que tenga

el seguro de bicicletas:

= Daiios a terceras personas

= Seguro de accidentes personales
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Perfil

e Edad

= Numero

e Sexo

= Hombre

= Mujer

e Ciudad

= Quito

= Guayaquil

= (Cuenca

2.3.2.6 Resultados

Tabla 13: Pregunta 1

La bicicleta que adquirid era:

Opciones de Respuesta Frecuencia Relativa

Frecuencia Absoluta

Nueva 74% 286

Usada 26% 100

Pregunta Respondida 386
Pregunta Omitida 0

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Diego Sebastidn Ferndndez D.
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Figura 3: Pregunta 1

Frecuencia Relativa

0% 10% 20%

Fuente: Investigacién realizada

30% 40% 50%

Elaborado por: Diego Sebastidn Fernandez D.

Tabla 14: Pregunta 2

60% 70% 80%

Tipo(s) de bicicleta que tiene (Puede escoger ambas opciones)

Opciones de Respuesta | Frecuencia Relativa | Frecuencia Absoluta
Ruta 22% 85
Montafiera 80% 309
Pregunta Respondida 386
Pregunta Omitida 0
Opciones de Respuesta | Frecuencia Relativa | Frecuencia Absoluta
Montafera 78% 301
Ruta 18% 69
Ambas 4% 15
Total 100% 386

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Diego Sebastidn Fernandez D.
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Figura 4: Pregunta 2

Frecuencia Relativa

Ambas I 4%

0% 10%  20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%  90%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastian Ferndndez D.

Tabla 15: Pregunta 3

Cual es el valor al que adquiri6 su bicicleta?
Opciones de Respuesta | Frecuencia Relativa | Frecuencia Absoluta
Menos de $500 4% 15
Entre $500 y $1.000 20% 77
Entre $1.001 y $2.000 30% 116
Entre $2.001 y $3.000 22% 85
Entre $3.001 y $5.000 22% 85
$5.001 en adelante 2% 8
Total 100% 386

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastian Ferndndez D.
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Figura 5: Pregunta 3

Frecuencia Relativa
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Menos de $500 I 4%

0%
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastian Ferndndez D.

Tabla 16: Pregunta 4

25% 30% 35%

En dénde adquirié su bicicleta?

Opciones de Respuesta | Frecuencia Relativa | Frecuencia Absoluta

MyBike 20% 77

Cikla 26% 100

Bike Stop 10% 39
Marathon 12% 46
Tatoo 8% 31

Fuera de Ecuador 18% 69
Otro (Especifique) 6% 24
Total 100% 386

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastidn Fernandez D.
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Figura 6: Pregunta 5

Frecuencia Relativa

Otro (Especifique) [INNNEEGEGE 6%
Fuera de Ecuador N 18%
Tatoo I 8%
Marathon [N 12%
Bike Stop [N 10%
Cikla I 26/%0
MyBike I 20%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastian Ferndndez D.

Tabla 17: Pregunta 5

Niimero de veces en la semana en las que usa su bicicleta?
Opciones de Respuesta | Frecuencia Relativa | Frecuencia Absoluta

1 22% 85

2 34% 131

3 16% 62

4 14% 54

S o mas 14% 54

Total 100% 386

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastidan Ferndndez D.
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Figura 7: Pregunta 5

Frecuencia Relativa
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastian Ferndndez D.

Tabla 18: Pregunta 6

En el caso de existir un seguro que cubra el robo o dafio total de su bicicleta,
mientras esté en uso o guardada en su hogar, o mientras est4 siendo

transportada. Lo compraria?

Opciones de Respuesta | Frecuencia Relativa | Frecuencia Absoluta

Si 80% 309
No 20% 77
Total 100% 386

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastidn Fernandez D.
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Figura 8: Pregunta 6

Frecuencia Relativa

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastian Ferndndez D.

Nota: Los encuestados que respondieron “No” a esta pregunta, que son en

total 77, fueron dirigidos directamente a la pregunta nimero 13.

Tabla 19: Pregunta 7

Siendo 5 (la mas importante y 1 (la menos importante). Ordene las variables

que consideraria para adquirir el seguro:

Promedio de
Opciones de Respuesta Frecuencia Absoluta
Calificacion

Caracteristicas del seguro 1,73 1781 62 | 46 | 23 | O
Beneficios adicionales 3,38 23 | 54 | 77 | 93 | 62
Seguridad y tranquilidad 3,65 31 | 39 | 54 | 70 | 116
Facilidad para adquirir el
3.9 0 |39 |70 | 8 |116

seguro
Precio 2,35 77 | 116 | 62 | 39 | 15

Total 309 | 309 | 309 | 309 | 309

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastidn Fernandez D.
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Figura 9: Pregunta 7

Promedio de Calificacién

Precio [N 235
Facilidad para adquirir el seguro [ NN 39
Seguridad y tranquilidad [ N R 3,65
Beneficios adicionales [ NN 3,38
Caracteristicas del seguro [ NENER NEN 1,73
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastian Ferndndez D.

Figura 10: Pregunta 8

Qué le gustaria recibir al momento de adquirir un seguro para su bicicleta?
(Puede elegir varias respuestas)
Frecuencia Frecuencia
Opciones de Respuesta
Relativa Absoluta
Certificado de cobertura 80% 247
Diploma de propietario del seguro 20% 62
Instructivo del seguro 73% 224
Flyer con informacion de rutas y cuidado
33% 100
de bicicletas
Total 633

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastian Ferndndez D.
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Figura 11: Pregunta 8

Frecuencia Relativa

Flyer con informacién de rutas y cuidado _ 33%

73%

Instructivo del seguro

20%

Diploma de propietario del seguro

Certificado de cobertura 80%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastidn Fernandez D.

Nota: Es importante tomar en cuenta que el total de la frecuencia relativa
no es igual al 100% y que el total a la frecuencia absoluta es mayor a 309
(Total de encuestados), porque esta pregunta permitia que el usuario elija

varias respuestas. Esto sucede igualmente en las preguntas 10, 11 y 12.

Tabla 20: Pregunta 9

Cudnto estaria dispuesto a pagar mensualmente por el seguro de su bicicleta?
Opciones de Respuesta | Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta
$5 8% 23
$10 43% 131
$20 38% 116
$25 13% 39
$40 0% 0

Mas de $ 40 0% 0
Total 100% 309

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastidn Fernandez D.
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Figura 12: Pregunta 9

Frecuencia Relativa

Méis de $40 0%
$40 0%
$25 NN 13%
$20 [ 3890
s10 T 439
$5 N 8%

0% 5% 10% 15%  20%  25% 30% 35% 40% 45%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastian Ferndndez D.

Tabla 21: Pregunta 10

En dénde le gustaria poder adquirir el seguro para su bicicleta? (Puede elegir
varias opciones)

Opciones de Respuesta | Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta
MyBike 38% 116
Cikla 33% 100
Bike Shop 15% 46
Marathon 50% 155
Tatoo 38% 116
Otro (Especifique) 5% 15
Total 548

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastian Ferndndez D.
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Figura 13: Pregunta 10

Frecuencia Relativa

Otro (Especifique) [l 5%
Tatoo | 38%
Marathon | 50%
Bike Shop NG 15%
Cikla I 33%
MyBike [N 38%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastian Ferndndez D.

Tabla 22: Pregunta 11

60%

Por qué medio le gustaria recibir informacién del seguro de bicicletas?
Opciones de Respuesta | Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta
E-mail 78% 239

Redes sociales 53% 162
Correo fisico 10% 32
Mensajes al celular 33% 100

Llamadas telefénicas 0% 0
Exposiciones 13% 39
Total 572

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastian Ferndndez D.
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Figura 14: Pregunta 10

Frecuencia Relativa

Exposiciones [ 13%

Llamadas telefénicas = 0%

Mensajes al celular [ NG 33%

Correo fisico [ 10%

Redes sociales [ NEEG_—N 53%
E-mail - [— 78%

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

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastian Ferndndez D.

Tabla 23: Pregunta 12

80% 90%

de bicicletas (Puede elegir varias opciones):

Qué tipo de coberturas adicionales (opcionales) le gustaria que tenga el seguro

Frecuencia | Frecuencia
Opciones de Respuesta
Relativa Absoluta
Dafios a terceras personas (Choque,
_ 73% 224
atropellamiento, raspaduras a vehiculos, etc)
Seguro de accidentes personales 60% 185
Total 409

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastidn Fernandez D.
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Figura 15: Pregunta 12

Frecuencia Relativa

Seguro de accidentes personales _ 60 %
Dafios a terceras personas (Choque,
atropellamiento, raspaduras a vehiculos, 73 %
etc)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastian Ferndndez D.

Tabla 24: Pregunta 13 - Sexo

Para terminar, por favor incluya la siguiente informacioén

Sexo Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta
Masculino 56% 216
Femenino 44% 170

Total 100% 386

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastian Fernidndez D.

Figura 16: Pregunta 13 - Sexo

Frecuencia Relativa

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

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastian Fernidndez D.
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Tabla 25: Pregunta 13 - Edad

Edad Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta
20 -30 60% 232

31-40 30% 116

41-50 8% 31
50 mas 2% 8

Total 100% 386

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastidn Fernandez D.

50 mas

41-50

31-40

20-30

Figura 17: Pregunta 13 - Edad
Frecuencia Relativa

M 2%

. 8%

I 30%
607

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

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastian Ferndndez D.

Tabla 26: Pregunta 13 - Ciudad

Ciudad Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta
Quito 100% 386
Total 100 % 386

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastidn Ferndandez D.

Figura 18: "Pregunta 13 - Ciudad

Frecuencia Relativa

Quito - [ 100%

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastidn Fernandez D.



3.1

3.2

3 ESTUDIO TECNICO

CONSTRUCCION DEL PRODUCTO DE SEGURO DE BICICLETAS

(CONCEPTO GENERAL)

El seguro de bicicletas busca resarcir la pérdida al asegurado en caso de robo y/o asalto
del bien mientras estd en uso, mientras se encuentra el hogar/direccién del asegurador
o durante su transportacion, asi como por pérdida total de la bicicleta a causa de un

accidente de transito.

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

3.2.1 Coberturas

e Robo y/o asalto: Cobertura en caso de que exista agresion fisica,

incluyendo la aplicacion de narcéticos y el asalto a mano armada.

e Pérdida total por accidente: Cobertura en caso de que la reparacion de la

bicicleta accidentada supere el 70% de la suma asegurada.

e Responsabilidad civil: Dafios materiales y personales a terceros causados

de manera accidental durante el uso de la bicicleta.
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3.2.2 Clausulado

e Adhesion

e Arbitraje

e Cancelacion de la poliza, 30 dias

e Errores u omisiones

e Exclusion de guerra y terrorismo

e Motin y huelga

e Notificacion de siniestros 10 dias calendario
e No cancelacién individual de la péliza

e Pago de primas 30 dias calendario

e Salvamento

e Transito por caminos no entregados oficialmente al publico

3.3  PRODUCTOS CONEXOS AL PRODUCTO DE SEGURO DE BICICLETAS

Los productos de seguros tienen la posibilidad de ser atados a otros, de una manera

realmente sencilla.

Bésicamente se busca incluir otro tipo de productos a un proyecto para: Agregar valor
percibido, que sea mds apetecible por el consumidor e incrementar el valor monetario

del ticket de compra.

Adicionalmente, por la naturaleza de los seguros, que exige una cantidad importante

de datos personales del pagador y/o asegurado, es relativamente sencillo alimentar una



72
base de datos de los clientes para su posterior enriquecimiento y utilizacién para

comercializar una serie de productos individuales adicionales como por ejemplo:

e Hogar

Vehiculos

Vida universal y ahorro

o Asistencia médica individual

Por tltimo es importante considerar que los ciclistas que tienen bicicletas de media y
alta gama, y que por lo tanto tienen un poder adquisitivo superior, muy probablemente
tienen cargos de decision gerencial o son propietarios de sus propias empresas. Estas
personas son claves para una penetracion efectiva al momento de comercializar
seguros corporativos, es decir a raiz de la experiencia individual que puedan tener con
el seguro de bicicletas, pueden llegar a formar parte de la cartera de seguros

corporativos con las empresas que representen o tengan.

El trabajo del equipo comercial encargado de la administracion del seguro de bicicletas
debe ser capaz de identificar de forma adecuada los prospectos que puedan generar

mayores ingresos.

3.3.1 Coberturas

A raiz del estudio de mercado realizado y de las respuestas recibidas por los

clientes finales, existe una clara factibilidad para incluir dos coberturas

adicionales al seguro de bicicletas que agregaran valor de manera efectiva.
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Accidentes personales: Lesiones sufridas por el asegurado a consecuencia de un

accidente durante el uso de la bicicleta.

Responsabilidad Civil: Dafios materiales y personales a terceros causados de

manera accidental durante el uso de la bicicleta.

La razén por la que estas dos coberturas especificas, se incluyeron dentro del

estudio de mercado basicamente responde a que estan estrechamente vinculadas

con la actividad del ciclismo y los riesgos que este deporte conlleva, ademas de

ampliar el espectro inicial del seguro de bicicletas.

Adicionalmente se convierten en herramientas poderosas de venta al momento
en el que un vendedor tiene al frente a un cliente final ya que las mismas llaman

la atencidn por el tipo de indemnizaciones que ofrece.

3.3.2 Beneficios para el consumidor

Los beneficios que tiene el consumidor al adquirir un seguro para su bicicleta

son varios, entre los principales se encuentran los siguientes:

e Tranquilidad y seguridad.

e Coberturas a un precio accesible.

e Tratamiento especializado y personalizado hacia el cliente, tanto al

momento de la adquisicion del seguro como al momento de un siniestro.
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e Reemplazo de una nueva bicicleta con las mismas o similares
caracteristicas a cargo de un local especializado de bicicletas, con el pago

de un deducible anico.

e Campanas informativas de prevencion.

e Seguimiento frecuente como parte fundamental de la post venta.

e Personal entrenado en aspectos bdsicos de seguros en los locales

especializados de bicicleta para un direccionamiento adecuado del cliente

en caso de siniestro.

e Rdpidaresolucion de siniestros que incluye, en caso de ser necesario, visita

al lugar de los hechos por parte de un ejecutivo de siniestros.

e Seguimiento de la resolucién adecuada del siniestro.

3.4 MARKETING MIX

3.4.1 Precio

En términos de seguros, el precio es conocido como “prima de seguros”, que

debe ser pagada por el pagador y/o asegurado para que reciba una indemnizacion

en caso de un siniestro.
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Las primas son fijadas por la compaiiia de seguros, sin embargo en algunos de

los casos existe intervencion por parte de los brokers para fijar la prima.

A continuacién se presenta el cuadro de la prima a pagar por el seguro de

bicicletas, fijado por una compaiiia de seguros.

Tabla 27: Prima del seguro de bicicletas

Valor Asegurado Bicicletas Prima Mensual Prima Anual
$300 a $1.000 $5,83 $70,01
$1.001 a $2.000 $ 11,67 $ 140,00
$2.001 a $4.000 $ 19,67 $ 236,00
$4.001 a $6.000 $29,33 $ 352,00
$6.001 a $10.000 $ 48,42 $ 581,00

Fuente: Presentacién Seguro de Bicicletas
Elaborado por: Ace Ecuador

3.4.2 Producto

Tal como se menciona previamente en el punto 3.1, se plantea comercializar un
seguro de bicicletas que ayude a los ciclistas a proteger su patrimonio en caso de

un robo o accidente de la bicicleta.

Al ser un intangible es importante indicar que este seguro cumple con la
normativa legal, es decir es un contrato entre dos partes con sus obligaciones y
derechos, con coberturas y clausulado. Existe una poliza que respalda la
cobertura y adicionalmente un certificado que se le entrega al cliente al momento

que adquiere el seguro.
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El producto serd conocido como “BiciSegura”, y se lo posicionara de esa manera
en todos los locales en donde se implemente el producto, incluyendo las piezas

promocionales que se creen.

3.4.3 Plaza

La plaza es una de las partes fundamentales del esquema de comercializacién ya
que es el medio por el cual se coloca el seguro de bicicletas. La plaza de este
producto son los locales especializados de bicicletas que aceptan incluir este

producto dentro de su oferta.

Para las compaiiias de seguros y brokers, las entidades que generan colocacién
de seguros son conocidos como ‘“canales”. En este caso, los canales son

efectivamente los locales especializados de bicicletas.

Para efectos de aplicacién de este trabajo, se ha considerado a MyBike y Tatoo,
sin embargo en una aplicacion profesional de esta iniciativa, se debe buscar que

BiciSegura esté en todos los locales que vendan bicicletas.

Tomando en cuenta los resultados del estudio de mercado, Marathon Sports es
un canal al que hay que convencerle de comercializar el seguro de bicicletas ya
que el 50% de los encuestados considera que le gustaria comprar el seguro en

ese local.
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3.4.4 Promocion

e Creacion de flyers informativos a ser entregados en los locales para

afianzar.

e Considerando que en el estudio de mercado los clientes indicaron que al
momento de contratar el seguro les gustaria recibir el certificado de
seguros y el instructivo de cémo funciona el mismo, es importante
aprovechar esta entrega de documentacién para adjuntar publicidad
adicional que genere mayor trafico hacia el local, como por ejemplo
cupones de descuento transferibles para una siguiente compra, formularios

para referidos, entre otros.

e Tomando en cuenta que para la emision del certificado de seguro es
necesario solicitar informacién personal del cliente como su nimero de
teléfono y su direccion electrénica, se enviaran e-mails con informacion
del seguro, mensajes de texto ocasionales con tips del seguro, se creard
presencia de BiciSegura en redes sociales que evidentemente es un medio
masivo tremendamente importante en la actualidad. Todo esto con el afan

de posicionar el producto de manera adecuada en la mente del consumidor.
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3.5 ESTRATEGIAS

a. Creacion del plan operativo comercial dirigido a los canales de venta (locales de

bicicletas):

Fases Iniciales

Fase de exploracion de la operacion del canal:

e Levantamiento de informacién en procesos actuales.

e Situacién financiera y proyecciones de venta.

e Revision de dmbitos legales de venta.

e Acuerdos comerciales entre la aseguradora, el broker de seguros y el canal, en

donde se determina, entre otras cosas, la inclusion mandatoria del producto de

seguros en las bicicletas que se vendan. Asi mismo se fija el porcentaje que le

corresponde al canal por la comercializacion del seguro.

¢ De ser necesario, se encuesta a los clientes del canal sobre la iniciativa de venta

del producto.
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Fase de implementacion:

e Seleccion del producto y del proveedor.

e Creaciéon de documentacién requerida para la suscripciéon y emision del

certificado de seguros individual.

e Charlas introductorias a los vendedores del canal sobre el seguro de bicicletas y

su funcionamiento.

e Modelo de gestion:

Cliente final — Local de bicicletas

= El cliente final es recibido en uno de los locales especializados de bicicletas

por un empleado del local.

= Al momento de nombrar las cualidades técnicas y funcionales de la bicicleta,
el empleado utiliza el seguro de bicicleta como valor agregado adicional para

cerrar la venta.

= Cuando el cliente ha decidido adquirir la bicicleta con seguro, debe
proporcionar informacién bésica personal y generar el pago del valor de la
bicicleta con el seguro. Este proceso se repite tantas veces como se vendan

bicicletas.
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= El cliente debe recibir su certificado de cobertura y ademas un instructivo del

seguro que explique el funcionamiento del mismo.

= El cliente regresara al local en caso de siniestro para recibir direccionamiento

de primer nivel.

Local de bicicletas — Aon Risk Services Ecuador

= Al final del mes, el local de bicicletas reportard en formato digital, el nimero
total de bicicletas con informacion detallada de las mismas (Marca, modelo,
precio de venta, No. de serie) y con informacion del asegurado (Nombre

completo, cédula/RUC, direccion)

= Aon Risk Services Ecuador llevara el control de los asegurados, se encargara
de una campaiia de bienvenida mensual para los clientes que ingresen en la

cobertura.

= Asimismo el bréker se encargara de la administracion de pago de comisiones

hacia el local.

= Ellocal debe dirigir los siniestros directamente al broker para un seguimiento

adecuado del tramite.
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Aon Risk Services Ecuador - Aseguradora

= El bréker controlard la informacién de ventas recibida desde el local y la
pasard a la aseguradora de forma mensual para la facturacion de la prima total

del seguro de bicicletas de toda la mercaderia vendida.

= [a aseguradora realiza la factura por la prima total del mes y la envia
directamente al local. Tan pronto esta prima sea pagada por el local, la
aseguradora genera la comisién para el broker y para el local de venta de

bicicletas.

= La aseguradora tramita todos los siniestros que se reciban, e indemniza a los

asegurados a través del local de bicicletas.

= El bréker y la aseguradora coordinan la creaciéon de material publicitario a ser

entregado en los locales, previa autorizacion del local de bicicletas.

Fases de administracion

e Supervision de ventas.

e Supervision de pago de comisiones.

Manejo de reporteria de siniestros y comisiones.

e Mejoramiento continuo de la operacion.



4 ANALISIS FINANCIERO

4.1 PRESUPUESTO DE MARKETING Y ADMINISTRACION

Tabla 28: Presupuesto de marketing y administracion

Cargo Sueldo Tiempo Costo Costo Anual

Ejecutivo $ 800 20% $ 160 $1.920

Gerente $ 1.500 10% $ 150 $ 1.800

Director $ 3.000 5% $ 150 $ 1.800

Administracién | Siniestros $ 800 10% $ 80 $ 960
Cobranzas $ 800 10% $ 80 $ 960

Mensajeria $ 400 20% $ 80 $ 960

Varios $ 150 - $ 150 $ 1.800

Analista $ 800 5% $ 40 $ 480

Marketing Publicidad $ 1.000 - $ 1.000 $ 1.000
Incentivos $ 300 - $ 300 $ 3.600

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastidn Fernandez D.

El cuadro anterior muestra el presupuesto que requiere el proyecto para su
funcionamiento adecuado, por ello se considera todo lo necesario para su
administracién y los valores necesarios para marketing. Estos valores se muestran de

forma mensual y anualizada.
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4.2 PRESUPUESTO DE INGRESOS

Se realizaron tres andlisis de ingresos, a continuacion se presenta el desarrollo y

resumen de cada uno de ellos.

El anélisis completo puede ser encontrado en los anexos. Las partes que conforman

dichos andlisis y los cdlculos se presentan igualmente a continuacion:

Estimacion de Venta Bicicletas Anual

Dato entregado por el canal (Mybike o Tatoo).

Venta Mensual de Bicicletas

Estimacion de Venta Bicicletas Anual / 12 meses.

Rango de Precios de Bicicletas por Segmento

Dato entregado por el canal (Mybike o Tatoo).

Relacion Aplicada

Consta de:

Valor de la Bicicleta: Segmentos establecidos en la encuesta realizada.
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Opciones de Respuesta: Numero de personas, de acuerdo al segmento, que respondi6

Si o No en la pregunta 6 de la encuesta realizada.

9%: Numero de respuestas “Si” o “No” por segmento/Total de respuestas por segmento.

La relaciéon que se aplica en el andlisis de ingresos corresponde al porcentaje de

respuestas “Si” de cada segmento.

Valor Promedio de Bicicletas por Segmento

(Valor minimo de bicicletas por segmento + Valor mdximo de bicicletas por

segmento)/2.

Participacion de Ventas

Dato entregado por el canal (Mybike o Tatoo).

Numero de Bicicletas Vendidas al Mes

Venta Mensual de Bicicletas x Participacion de Ventas.

Valor Promedio de Venta Mensual

Numero de Bicicletas Vendidas al Mes x Valor Promedio de Bicicletas por Segmento.
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Prima Mensual del Seguro de Bicicletas

Dato entregado por la compaiiia de seguros.

Colocaciones Seguro de Bicicletas — Durante Enero, Febrero y Marzo

(Numero de Bicicletas Vendidas al Mes Segmento 1 x Relacién Aplicada Segmento 1
x Prima Mensual del Seguro de Bicicletas Segmento 1) + (Nimero de Bicicletas
Vendidas al Mes Segmento 2 x Relacion Aplicada Segmento 2 x Prima Mensual del
Seguro de Bicicletas Segmento 2) + (Nimero de Bicicletas Vendidas al Mes Segmento
3 x Relacion Aplicada Segmento 3 x Prima Mensual del Seguro de Bicicletas
Segmento 3) + (Numero de Bicicletas Vendidas al Mes Segmento 4 x Relacion
Aplicada Segmento 4 x Prima Mensual del Seguro de Bicicletas Segmento 4) x

Margen de Seguridad

Margen de Seguridad

Se considera que la primera etapa al empezar un negocio contiene fases de aprendizaje,

capacitacion, entre otros, que pueden afectar el nivel de colocaciéon. Por esta razon

durante los 3 primeros meses del proyecto se aplica un margen de seguridad del 75%.

Colocaciones Seguro de Bicicletas — En los 9 meses restantes

(Numero de Bicicletas Vendidas al Mes Segmento 1 x Relacion Aplicada Segmento 1

x Prima Mensual del Seguro de Bicicletas Segmento 1) + (Nimero de Bicicletas
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Vendidas al Mes Segmento 2 x Relacion Aplicada Segmento 2 x Prima Mensual del
Seguro de Bicicletas Segmento 2) + (Ntimero de Bicicletas Vendidas al Mes Segmento
3 x Relacion Aplicada Segmento 3 x Prima Mensual del Seguro de Bicicletas
Segmento 3) + (Numero de Bicicletas Vendidas al Mes Segmento 4 x Relacion
Aplicada Segmento 4 x Prima Mensual del Seguro de Bicicletas Segmento 4)

Comision Canal (MyBike o Tatoo)

Prima total generada en el mes x Porcentaje de comisiéon Canal (MyBike o Tatoo)

(11%).

Comision Aon

Prima total generada en el mes x Porcentaje de comisiéon Aon (9%).

Aseguradora

Prima total generada en el mes — Comisién Canal (MyBike o Tatoo) — Comisién Aon.

Analisis

Analisis 1: Considerando que tanto MyBike como Tatoo deciden implementar el

seguro de bicicletas de forma mandatoria en las ventas que realizan. Por lo tanto

existird una colocacién del seguro al 100% de las ventas de bicicletas de cada canal.



Enero

Febrero Marzo

Tabla 29: Resumen de ingresos de AON — Analisis 1

Abril

Junio

Mayo Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
MyBike | $436 | $872 | $1.308 | $2.326 | $2.907 | $3.489 | $4.070 | $4.652 $5.233 $5.815 $6.396 $6.978
Tatoo $164 | $328 $491 | $874 | $1.092 | $1.310 | $1.529 | $ 1.747 $ 1.966 $2.184 $2.402 $2.621
Total | $600 | $1.200 | $1.800 | $3.199 | $3.999 | $4.799 | $5.599 | $6.399 $7.199 $7.999 $8.799 $9.598

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastian Fernandez D.

Total

L8
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Andlisis 2: Considerando que MyBike decide implementar el seguro de bicicletas de
forma mandatoria en las ventas que realizan, por lo tanto existird una colocacion del
seguro al 100% de las ventas de bicicletas y que Tatoo decide que la venta del seguro
de bicicletas es opcional, por lo que se aplica el punto de vista de mercado, obtenido a

través de la encuesta realizada.

Para este andlisis, se ha realizado una relacion entre las personas que respondieron “Si”
0 “No” (Pregunta 6 de la encuesta) y el valor correspondiente al que cada uno adquiri6
su bicicleta (Pregunta 3 de la encuesta). El objetivo de esta relacion es determinar el
porcentaje de personas que si comprarian el seguro dentro de cada uno de los

segmentos de valores de las bicicletas.

Esta relacion serd utilizada en el Andlisis 2 y 3.

Tabla 30: Relacion

Opciones de respuesta %0
Valor de la Bicicleta Si No Si No

Menos de $500 8 8 50% 50%
Entre $500 y $1.000 39 39 50% 50%
Entre $1.001 y $2.000 108 8 93% 7%
Entre $2.001 y $3.000 62 23 73% 27%
Entre $3.001 y $5.000 85 0 100% 0%
$5.001 en adelante 8 0 100% 0%

Total 309 77 80% 20%




Tabla 31: Resumen de ingresos de AON — Analisis 2

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
MyBike | $436 $ 872 $1.308 |$2.326|$2.907|$3.489|$4.070| $4.652 $5.233 $5.815 $ 6.396 $6.978
Tatoo $ 139 $277 $416 | $739 | $924 |$1.109($1.294| $ 1.478 $ 1.663 $1.848 $2.033 $2.218
Total | $575 | $1.149 | $1.724 |$3.065|$3.831($4.598|$5.364| $6.130 $6.897 $7.663 $8.429 $9.195

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastian Fernandez D.

Total

Analisis 3: Considerando que tanto MyBike como Tatoo deciden que la venta del seguro de bicicletas es opcional, por lo que se aplica el punto de

vista de mercado, obtenido a través de la encuesta realizada.

Tabla 32: Resumen de ingresos de AON — Analisis 3

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
MyBike | $436 $ 872 $1.308 | $2.326 | $2.907 | $3.489 |$4.070 | $4.652 $5.233 $5.815 $6.396 $6.978
Tatoo $ 164 $328 $ 491 $874 | $1.092$1.310($1.529| $1.747 $ 1.966 $2.184 $2.402 $2.621
Total $600 | $1.200 | $1.800 |$3.199 |$3.999|$4.799 |$5599 | $6.399 $7.199 $7.999 $8.799 $9.598

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Diego Sebastidn Ferndndez D.

Total

68
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S CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

e El entorno macroeconémico actual del Ecuador evidente representa un reto

importante para la venta de bicicletas por el incremento de impuestos y
salvaguardas al momento de su importacidon, sin embargo estas son las
condiciones en las que los locales de venta de bicicletas deben buscar otras
iniciativas que hagan que su operacidon sea viable. A raiz de la encuesta
realizada, el seguro de bicicletas evidentemente genera valor y puede ser una
variable que ayude a cerrar ventas, adicionalmente se convierte en un generador

de ingresos no operacionales para el local.

La experiencia que Aon Risk Services Ecuador S.A. ha adquirido en los dltimos
afios en relaciéon a la administraciéon de proyectos masivos, le permite
implementar el seguro de bicicletas en cualquier canal de la ciudad de Quito y
del pais. Dentro de las principales caracteristicas de este broker se pueden
nombrar: Amplio conocimiento del Departamento de Seguros Masivos y de la
Gerencia General en implementacion y administracién de proyectos masivos en
diferentes canales, sistemas informaticos robustos para un manejo eficiente de
procesos e informacién, amplio conocimiento legal sobre comercializacion de

seguros en canales masivos financieros y retail, entre otros.
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o FEl realizar las encuestas utilizando un método no aleatorio, resultd ser un reto
importante ya que fue necesario encontrar varios cientos de personas que utilicen
su bicicleta una vez al mes, afortunadamente las redes sociales y en especial los
programas de mensajeria que se utilizan en los teléfonos inteligentes hicieron
posible alcanzar ese nimero. Para este tipo de productos que son dirigidos a un
grupo especifico de personas, el tipo de muestro no aleatorio es definitivamente
el indicado ya que la informacion que se procesa posterior al estudio fue provista
por las personas que tienen la mayor probabilidad de ser los usuarios del

producto.

e Hay una altisima concentracién de bicicletas nuevas, que alcanza casi el 75%.
Esto esta alineado con el alto nimero de bicicletas nuevas que vende Mybike y
Tatoo cada afio. Ahora, no es nada despreciable el 25% de bicicletas que
pertenecen al mercado de bicicletas usadas, comercializadas informalmente

entre ciclistas.

e Mayoritaria participacion de bicicletas montafieras, esto puede responder a la
geografia que tiene la ciudad de Quito. Existe un porcentaje minimo de ciclistas

que tienen tanto una bicicleta montafiera como una bicicleta de ruta.

e La mayoria de bicicletas estdn en el rango de precios de $1.000 y $2.000, que
son valores altos para una bicicleta. Es importante considerar que todos los
encuestados son ciclistas que al menos usan su bicicleta 1 vez a la semana, por
lo que es comprensible que tengan bicicletas con componentes de buena calidad

y por lo tanto de precio superior.
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Existe una participacion minima del 2% en bicicletas superiores a $5.000.

e La composicién de hombres que respondieron la encuesta es mayor que la de
mujeres, esto tiene coherencia con lo expuesto en la entrevista con André

Jaramillo de Mybike.

e 77% de ciclistas encuestados apoyan efectivamente la compra del seguro para

su bicicleta, lo cual hace factible el plan de comercializacién presente.

e Segun ambos canales entrevistados, los clientes se guian mucho por las marcas

que venden los locales.

e Por el tipo de industria en el que se desarrollan ambos canales, el esquema de
remuneracion variable es clave para motivar la gestion adicional de los

vendedores y asi aumentar el nivel de ventas.

e Es necesario denotar que en ambas entrevistas se reconoce a los impuestos y
salvaguardas para las bicicletas como un reto importante en relacion al precio de

venta de las bicicletas.

e Son evidentes dos estrategias completamente diferentes en relaciéon a la
distribucion geogréfica de locales, mientras Tatoo prefiere tener una megatienda
y concentrar su mercaderia en un solo lugar macro, MyBike prefiere tener mayor

nimero de tiendas mas pequeias.
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e MyBike vende casi 3 veces el nimero de bicicletas vendidas por Tatoo al afo,
existe la posibilidad de que esto responda a que este es un local especializado en
bicicletas y por lo tanto todos sus esfuerzos de venta estdn destinados a este
articulo, mientras que Tatoo tiene varias otras lineas y un centenar de productos

en los que deben concentrar su operacion.

e Los dos canales tienen predisposicion para incluir el seguro de bicicletas en su
operacion, siempre y cuando exista un andlisis financiero, administrativo y
operativo adecuado. Este es un andlisis que evidentemente se realizaria en

cualquier proyecto nuevo.

e La implementacién del seguro de bicicletas es sostenible en el tiempo y es
financieramente viable considerando que la rentabilidad no solamente es
positiva sino que ademds es realmente alta. Este alto nivel de rentabilidad
responde a varios factores, entre los principales estan: los brokers de seguro
pertenecen al sector terciario de la economia y entregan servicios de altos niveles
de rentabilidad al fungir como intermediarios de seguros que no asumen el riesgo
asegurado y que por lo tanto no responden con un egreso monetario en caso de
un siniestro, la capacidad instalada de un bréker de seguros le permite atender y
administrar una cantidad importante de clientes haciendo que el costo fijo se
diluya; es por ello que en el andlisis financiero se destina un porcentaje del
tiempo de cada ejecutivo para la operacion del seguro de bicicletas en los
diferentes canales, la compaiiia de seguros es la entidad que retiene la mayor
cantidad de prima y asi mismo es la organizacién que mayores egresos va a tener

ya que tienen una altisima injerencia en la promocioén de los productos que se
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comercializan, en la inversion de planes de incentivos para vendedores, y por

supuesto en la indemnizacion de siniestros.

La mandatoriedad en la colocacién del seguro de bicicletas a cada una de las
ventas, hace que las estimaciones y proyecciones financieras sean reales y que
por lo tanto se puedan conseguir los objetivos y las aspiraciones de ingresos
planteados. Es importante considerar que en algunos casos pueden existir
canales que decidan que las ventas no sean mandatorias, por esta razén, a
continuacion se muestran los ingresos que tendria Aon de acuerdo a diferentes

andlisis con formatos de venta mandatoria o con aplicacién de punto de vista de

mercado:
Tabla 33: Resumen de Ingresos
Canal |Colocacion de Seguros |Ingresos Anuales Aon | Total
MyBike | Mandatorio $44.483
Analisis 1 $61.190
Tatoo |Mandatorio $ 16.707
MyBike | Mandatorio $44.483
Analisis 2 $58.621

Tatoo |Punto de vista de mercado |$ 14.137

MyBike | Punto de vista de mercado | $ 36.730
Analisis 3 $ 50.867
Tatoo |Punto de vista de mercado |$ 14.137

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Diego Sebastidn Ferniandez D.

Se puede determinar que existe factibilidad de venta, considerando que el 80%
de los encuestados indicia que efectivamente tiene intencién de compra del

seguro para su bicicleta.
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5.2  RECOMENDACIONES

e Para que el proyecto de comercializacién de seguros de bicicleta tenga éxito, es
necesario tener una administracién correcta y cumplir con el flujo de la
operacion a cabalidad. El seguro, al ser un intangible, requiere que el cliente
tenga una experiencia de compra extremadamente fluida y con un componente
importante de confianza, es por ello que desde el discurso de venta del vendedor,
el material que se le entrega al cliente, la alineacion a las condiciones pactadas
en el seguro, el cobro adecuado y a tiempo de las primas, el servicio postventa y
por supuesto la indemnizacion en el caso de un siniestro tienen que ser llevadas

a cabo con total excelencia.

e Es necesario trabajar de forma continua en los anélisis financieros en conjunto
con los canales de venta ya que es la manera en la que éstos pueden visualizar el
potencial efectivo que tiene la comercializacién del seguro de bicicleta. En el
caso de Tatoo, es fundamental que se logre incluir el seguro de forma mandatoria

en las ventas ya que esto asegura el éxito del proyecto.

¢ En el mercado pueden llegar a existir otras compafiias de seguros que emulen un
seguro de bicicletas propio, sin embargo un plan de comercializacién incluye un
contrato, aparte de la péliza, entre el canal de venta, la aseguradora y el broker
de seguros en donde se especifican tiempos de servicio y cldusulas que buscan
posicionar al bréker y a la aseguradora en la operacion del canal. Todo esto es

un esfuerzo para crear barreras de entrada.
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Seguro de Bicicletas
Proyeccion - MyBike y Tatoo

Cuadro Resumen de Ingresos de Aon

Anexo 1: Resumen de Ingresos AON

Andlisis 1
Colocacion Seguros en MyBike: 100% Mandatorio
Colocacion Seguros en Tatoo: 100% Mandatorio
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
MyBike $ 436 | $ 872 [ § 1308 | $ 2.326 | $ 2907 | $ 3.489 | $ 4.070 | $ 4652 |$ 5233 | $ 5815 | $ 6.396 | $ 6.978
Tatoo $ 164 | 328 [ § 491 | $ 874 | $ 1.092 | $ 1310 [ § 1529 [ $ 1.747 [ $ 1.966 | $ 2.184 | $ 2402 [ $ 2.621
Total $ 600 | $ 1.200 [ $ 1.800 [ § 3.199 | $ 3.999 [ $ 4799 [ $ 5599 | $ 6399 | $ 7.199 | $ 7.999 | $ 8.799 | $ 9.598
Analisis 2
Colocacion Seguros en MyBike: 100% Mandatorio
Colocacion Seguros en Tatoo: Punto de vista de mercado
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
MyBike $ 436 [ $ 872 $ 1308 [ $ 2326 | $ 2907 | $ 3.489 | $ 4.070 | $ 4652 |$ 5233 | $ 5815 | $ 6.396 | $ 6.978
4 4 F 4 a4 4 4 F F 4 i 4
Tatoo $ 139 [ 8 277 [ $ 416 | $ 739 | $ 924 | $ 1.109 | § 1.294 [ $ 1478 | 1.663 | $ 1.848 | $ 2033 | $ 2218
r 4 r 4 r r 4 r 4 r 4 4
Total $ 575 | $ 1.149 | 1724 [ s 3.065 | $ 3.831 [ $ 4598 | $ 5364 | $ 6.130 | $ 6.897 | $ 7.663 | $ 8429 | $ 9.195
Analisis 3
Colocacion Seguros en MyBike: Punto de vista de mercado
Colocacion Seguros en Tatoo: Punto de vista de mercado
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
MyBike $ 360 | $ 720 [ $ 1.080 | $ 1.921 [ $ 2401 [ $ 2.881 | $ 3361 | $ 3.841 | $ 4321 | $ 4.801 | $ 5281 [ $ 5.762
r r r r 4 r r r r r r r
Tatoo $ 139 [ § 277 [ $ 416 | $ 739 | $ 924 [ $ 1.109 [ § 1.294 [ $ 1478 | $ 1.663 | $ 1.848 | $ 2033 [ $ 2218
F F F F 4 F F F F F F F
Total $ 499 [ $ 997 [ § 1.496 | $ 2.660 | $ 3325 [$ 3.990 | $ 4.655 | $ 5319 | $ 5.984 | $ 6.649 | $ 7314 | $ 7.979

TOTAL

TOTAL

66



Cuadro Resumen de Gastos de Aon

Cargo Sueldo Tiempo Costo Costo Anual

Ejecutivo $ 800 20% $ 160 | $ 1.920

Gerente $ 1.500 10% r$ 150 r$ 1.800

Director $ 3.000 5% F$ 150 ’$ 1.800

Administracion Siniestros $ 800 10% r$ 80 r$ 960
Cobranzas $ 800 10% F$ 80 ’$ 960

Mensajeria $ 400 20% r$ 80 r$ 960

Varios $ 150 - $ 150 ’$ 1.800

Analista $ 800 5% II'$ 40 ’$ 480

Marketing Publicidad $ 1.000 - $ 1.000 | $ 1.000
Incentivos $ 300 - $ 300 [ $ 3.600

Cuadro Resumen de Ingresos y Gastos de Aon

Ingresos Gastos Ingreso Neto % Rentabilidad de Marketing

001

s or100[s 15280 [s as910 [ 75.03%




Seguro de Bicicletas

MyBike

Datos

Estimacion de Venta Bicicletas Anual
Venta Mensual de Bicicletas

Segmento 1
Segmento 2
Segmento 3
Segmento 4

Valor Promedio de Bicicletas

Segmento 1
Segmento 2
Segmento 3
Segmento 4

Prima Mensual del Seguro de Bicicletas
Segmento 1
Segmento 2
Segmento 3
Segmento 4

Colocaciones Seguro de Bicicletas
Margen de seguridad

Comisién MyBike
Comision Aon
Aseguradora

6000
500
Rango de Precios
$600 a $1,000
$1,000a $3,000
$3,000a $10,000
$10,000 en adelante

Participacion de Ventas

S 800 59%
$  2.000 20%
$  6.500 20%
$ 12.000 1%
$ 583
$ 15,66
$ 2933
S 48,41
Meses Enero
75% Mes 1 4.846
Mes 2
Mes 3
Mes 4
Mes 5
Mes 6
Mes 7
Mes 8
Mes 9
Mes 10
Mes 11
Mes 12
Total 4.846

Seguro de Bicicletas

11% 533
9% 436
3.876,54

Anexo 2: Analisis 1 — MyBike

Numero de Bicicletas
Vendidas al Mes

295

100

100

5

Febrero Marzo

4.846 4.846
4.846 4.846
4.846
9.691 14.537
1.066 1.599
872 1.308

7.753,08 11.629,62

Valor Promedio de Venta
Mensual

v v v n

Abril
6.461
6.461
6.461
6.461

25.844

2.843
2.326
20.674,88

236.000
200.000
650.000

60.000

Mayo
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461

32.305

3.553
2.907
25.843,60

Junio
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461

38.765

4.264
3.489
31.012,32

Julio
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461

45.226

4.975
4.070
36.181,04

Agosto
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461

51.687

5.686
4.652
41.349,76

Septiembre
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461

58.148

6.396
5.233
46.518,48

Octubre
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461

64.609

7.107
5.815
51.687,20

Noviembre
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461

71.070

7.818

6.396
56.855,92

Diciembre
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461

77.531

8.528
6.978
62.024,64

Total
72.685
67.839
62.994
58.148
51.687
45.226
38.765
32.305
25.844
19.383
12.922

6.461
494.259

54.368
44.483
395.407,08

101



Seguro de Bicicletas

Tatoo

Datos

Estimacion de Venta Bicicletas Anual
Venta Mensual de Bicicletas

Segmento 1: Mérida
Segmento 2: Mérida
Segmento 3: Scott
Segmento 4: Scott

Valor Promedio de Bicicletas

Segmento 1: Mérida
Segmento 2: Mérida
Segmento 3: Scott
Segmento 4: Scott

Prima Mensual del Seguro de Bicicletas
Segmento 1: Mérida

Segmento 2: Mérida

Segmento 3: Scott

Segmento 4: Scott

Colocaciones Seguro de Bicicletas
Margen de seguridad

Comisién Tatoo
Comision Aon
Aseguradora

2600
Scott Mérida
65 152
Rango de Precios

$500 a $1,500

$1,501 a $4,000
$1,000a $1,500
$1,501 a $6,000

LRV ARV ARV S

v v n

Total
217

Participacion de Ventas

1.000
2.750
1.250
3.750

5,83
19,67
11,67
19,67

Meses
75% Mes 1
Mes 2
Mes 3
Mes 4
Mes 5
Mes 6
Mes 7
Mes 8
Mes 9
Mes 10
Mes 11
Mes 12
Total

Seguro de Bicicletas
11%
9%

80%
20%
30%
70%

Enero
1.820

1.820

200
164
1.455,95

Anexo 3: Analisis 1 — Tatoo

Numero de Bicicletas
Vendidas al Mes

121
30
20
46

Febrero
1.820
1.820

3.640

400
328
2.911,90

Marzo

1.820
1.820
1.820

5.460

601
491
4.367,84

Valor Promedio de Venta

Mensual

S 121.333
S 83.417
S 24.375
S 170.625

Abril Mayo
2.427 2.427
2.427 2.427
2.427 2.427
2.427 2.427
2.427
9.706 12.133
1.068 1.335
874 1.092
7.765,06 9.706,32

Junio
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427

14.559

1.602
1.310
11.647,58

Julio
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427

16.986

1.868
1.529
13.588,85

Agosto
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427

19.413

2.135
1.747
15.530,11

Septiembre
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427

21.839

2.402
1.966
17.471,38

Octubre
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427

24.266

2.669
2.184
19.412,64

Noviembre
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427

26.692

2.936

2.402
21.353,90

Diciembre
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427
2.427

29.119

3.203
2.621
23.295,17

Total
27.299
25.479
23.659
21.839
19.413
16.986
14.559
12,133

9.706
7.280
4.853
2.427
185.633

20.420
16.707
148.506,70

01



Seguro de Bicicletas

MyBike

Datos

Estimacion de Venta Bicicletas Anual
Venta Mensual de Bicicletas

Segmento 1
Segmento 2
Segmento 3
Segmento 4

Valor Promedio de Bicicletas

Segmento 1
Segmento 2
Segmento 3
Segmento 4

Prima Mensual del Seguro de Bicicletas
Segmento 1
Segmento 2
Segmento 3
Segmento 4

Colocaciones Seguro de Bicicletas
Margen de seguridad

Comision MyBike
Comision Aon
Aseguradora

6000
500
Rango de Precios
$600 a $1,000
$1,000 a $3,000
$3,000 a $10,000
$10,000 en adelante

Participacion de Ventas

S 800 59%
$  2.000 20%
$  6.500 20%
$ 12.000 1%
$ 583
$ 15,66
$ 2933
S 4841

Meses

75% Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

Total

Seguro de Bicicletas

11%
9%

Enero
4.846

4.846

533
436
3.876,54

Anexo 4: Analisis 2 — MyBike

Nimero de Bicicletas
Vendidas al Mes

295

100

100

5

Febrero Marzo

4.846 4.846
4.846 4.846
4.846
9.691 14.537
1.066 1.599
872 1.308
7.753,08 11.629,62

Valor Promedio de Venta

v v v n

Mensual

Abril
6.461
6.461
6.461
6.461

25.844

2.843
2.326
20.674,88

236.000
200.000
650.000

60.000

Mayo
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461

32.305

3.553
2.907
25.843,60

Junio
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461

38.765

4.264
3.489
31.012,32

Julio
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461

45.226

4.975
4.070
36.181,04

Agosto
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461

51.687

5.686
4.652
41.349,76

Septiembre
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461

58.148

6.396
5.233
46.518,48

Octubre
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461

64.609

7.107
5.815
51.687,20

Noviembre
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461

71.070

7.818

6.396
56.855,92

Diciembre
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461
6.461

77.531

8.528
6.978
62.024,64

Total
72.685
67.839
62.994
58.148
51.687
45.226
38.765
32.305
25.844
19.383
12.922

6.461
494.259

54.368
44.483
395.407,08
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Seguro de Bicicletas

Tatoo

Datos

Estimacion de Venta Bicicletas Anual
Venta Mensual de Bicicletas

Segmento 1: Mérida
Segmento 2: Mérida
Segmento 3: Scott
Segmento 4: Scott

Valor Promedio de Bicicletas

Segmento 1: Mérida
Segmento 2: Mérida
Segmento 3: Scott
Segmento 4: Scott

Prima Mensual del Seguro de Bicicletas
Segmento 1: Mérida

Segmento 2: Mérida

Segmento 3: Scott

Segmento 4: Scott

Colocaciones Seguro de Bicicletas
Margen de seguridad

Comisién Tatoo
Comision Aon
Aseguradora

2600

Scott Mérida
65 152
Rango de Precios

$500 a $1,500

$1,501 a $4,000
$1,000a $1,500
$1,501 a $6,000

v v v n

v v n

Total
217

Relacién Aplicada

71%
88%
93%
91%

Participacion de Ventas

1.000
2.750
1.250
3.750

583
19,67
11,67
19,67

Meses
75% Mes 1
Mes 2
Mes 3
Mes 4
Mes 5
Mes 6
Mes 7
Mes 8
Mes 9
Mes 10
Mes 11
Mes 12
Total

Seguro de Bicicletas

11%
9%

80%
20%
30%
70%

Enero
1.540

1.540

169
139
1.232,02

Anexo 5: Analisis 2 — Tatoo

Numero de Bicicletas
Vendidas al Mes

121
30
20
46

Febrero
1.540
1.540

3.080

339
277
2.464,04

Marzo

1.540
1.540
1.540

4.620

508
416
3.696,06

Valor Promedio de Venta

Mensual

S 121.333
S 83.417
S 24.375
S 170.625

Abril Mayo
2.053 2.053
2.053 2.053
2.053 2.053
2.053 2.053
2.053
8.213 10.267
903 1.129
739 924
6.570,77 8.213,46

Junio
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053

12.320

1.355
1.109
9.856,15

Julio
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053

14.374

1.581
1.294
11.498,84

Agosto
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053

16.427

1.807
1.478
13.141,53

Septiembre
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053

18.480

2.033
1.663
14.784,23

Octubre
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053

20.534

2.259
1.848
16.426,92

Noviembre
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053

22.587

2.485

2.033
18.069,61

Diciembre
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053

24.640

2.710
2.218
19.712,30

Total
23.100
21.560
20.020
18.480
16.427
14.374
12.320
10.267

8.213
6.160
4.107
2.053
157.082

17.279
14.137
125.665,92
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Seguro de Bicicletas

MyBike
Datos
Estimacion de Venta Bicicletas Anual 8000
Venta Mensual de Bicicletas 500

Rango de Precios
Segmento 1 $600 a $1,000
segmento 2 51,000 a $3,000
Segmento 3 53,000 a $10,000
Segmento 4 510,000 en adelante

Valor Promedio de Bicicletas

Segmento 1 S 800
Segmento 2 $  2.000
segmento 3 $ 6.500
Segmento 4 $ 12.000
Prima Mensual del Seguro de Bicicletas
Segmento 1 $ 583
Segmento 2 5 15,66
Segmento 3 $ 29,33
segmento 4 S 4841
Col i Seguro de Bicicletas Meses
Margen de seguridad 75% Mes 1
Mes 2
Mes 3
Mes 4
Mes 5
Mes 6
Mes 7
Mes 8
Mes 9
Mes 10
Mes 11
Mes 12
Total
Seguro de Bicicletas
Comision MyBike 11%
Comisién Aon 9%
Aseguradora

Relacion Aplicada

50%
83%
100%
100%

Participacion de Ventas

59%
20%
20%
1%

Enero
4.001

4.001

440
360
3.200,85

Anexo 6: Analisis 3 — MyBike

Numero de Bicicletas
Vendidas al Mes

255

100

100
5

Febrero
4.001
4,001

8.002

880
720
6.401,71

Marzo

4.001
4.001
4.001

12.003

1.320
1.080
9.602,56

Valor Promedio de Venta

Mensual

r 4 1

Abril
5.335
5.335
5.335
5.335

21.339

2.347
1.921
17.071,22

236.000
200.000
650.000

60.000

Mayo
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335

26.674

2.934
2.401
21.339,02

Junio
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335

32.009

3.521
2.881
25.606,82

Julio
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335

37.343

4.108
3.361
29.874,63

Agosto
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335

42.678

4.695
3.841
34.142,43

Septiembre
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335

48.013

5.281
4.321
38.410,24

Octubre
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335

53.348

5.868
4,801
42.678,04

Noviembre
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335

58.682

6.455

5.281
46.945,84

Diciembre
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335
5.335

64.017

7.042
5.762
51.213,65

Total
60.016
56.015
52.014
48.013
42.678
37.343
32.009
26.674
21.339
16.004
10.670

5.335
408.109

44,892
36.730
326.487,01
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Seguro de Bicicletas

Tatoo

Datos

Estimacion de Venta Bicicletas Anual
Venta Mensual de Bicicletas

Segmento 1: Mérida
Segmento 2: Mérida
Segmento 3: Scott
Segmento 4: Scott

Valor Promedio de Bicicletas

Segmento 1: Mérida
Segmento 2: Mérida
Segmento 3: Scott
Segmento 4: Scott

Prima Mensual del Seguro de Bicicletas
Segmento 1: Mérida

Segmento 2: Mérida

Segmento 3: Scott

Segmento 4: Scott

Colocaciones Seguro de Bicicletas
Margen de seguridad

Comisién Tatoo
Comision Aon
Aseguradora

2600
Scott Mérida Total
65 152 217
Rango de Precios Relacién Aplicada
$500 a $1,500 71%
$1,501 a $4,000 88%
$1,000a $1,500 93%
$1,501 a $6,000 91%

Participacion de Ventas

1.000 80%
2.750 20%
1.250 30%
3.750 70%

v v v n

583
19,67
11,67
19,67

v v n

Meses Enero
75% Mes 1 1.540

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

Total 1.540

Seguro de Bicicletas

11% 169
9% 139
1.232,02

Anexo 7: Analisis 3 — Tatoo

Numero de Bicicletas
Vendidas al Mes

121

Febrero
1.540
1.540

3.080

339
277
2.464,04

30
20
46

Marzo
1.540
1.540
1.540

4.620

508
416
3.696,06

Valor Promedio de Venta

Mensual

w0

Abril
2.053
2.053
2.053
2.053

8.213

903
739
6.570,77

121.333
83.417
24.375

170.625

Mayo
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053

10.267

1.129
924
8.213,46

Junio
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053

12.320

1.355
1.109
9.856,15

Julio
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053

14.374

1.581
1.294
11.498,84

Agosto
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053

16.427

1.807
1.478
13.141,53

Septiembre
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053

18.480

2.033
1.663
14.784,23

Octubre
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053

20.534

2.259
1.848
16.426,92

Noviembre
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053

22.587

2.485

2.033
18.069,61

Diciembre
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053
2.053

24.640

2.710
2.218
19.712,30

Total
23.100
21.560
20.020
18.480
16.427
14.374
12.320
10.267

8.213
6.160
4.107
2.053
157.082

17.279
14.137
125.665,92
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Anexo 8

Entrevista con André Jaramillo -

Dueno de MyBike

(Adjunto archivo digital de video)
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Anexo 9
Entrevista con Diego Constancio —

Director Proyectos Especiales de Tatoo

(Adjunto archivo digital de video)
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Anexo 10

Cultura Organizacional Aon Case
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Aon Case Study: Creating a Global Leadership Culture

Aon Corporation provides risk management services, insurance and reinsurance brokerage, human capital and
management consulting. Aon has approximately 500 offices worldwide, serving 120 countries with 59,000
employees. The decision in December 2009 to move away from Aon’s historically decentralized approach to running
the companies that were under the Aon umbrella set the stage for Aon’s globally integrated approach to talent
development.

Aon’s three strategic imperatives across the company are Distinctive Client Value, Unmatched Talent, and
Operational Excellence. In 2011, Aon Talent Development collaborated with the CEO Greg Case, the Aon Executive
Committee and the top 125 leaders in Aon’s extended leadership team to define the vision for Unmatched Talent,
which includes three areas of focus: performance management, learning and development, and knowledge sharing.

Aon’s Talent Development organization worked with Harvard Business Publishing (HBP) to develop and support two
of Aon Talent Development’s global talent development programs: Catalyst Global for emerging, high-potential
leaders and the Advance Management Development Program for managers across Aon’s locations. The partnership
has enabled Talent Development to integrate numerous leadership and management programs that were previously
deployed by business units and/or regions to consistently develop colleagues across these units and locations.

Catalyst Global is a blended learning program focused on high potential emerging leaders. The program includes four
modules over six months, executive coaching, assessment, and an Action Learning team experience. The program has
created a group of leaders with a much clearer understanding of the breadth and depth of Aon’s business and the
ability to lead it in the future. Advance is a program for new and existing managers. It is regionally delivered, blended
(in person and virtual) in some regions, and virtual in others. The program includes four modules over six months on
general management topics.

Both programs leverage the depth of HBP’s knowledge and skill in developing relevant curricula , and the two
organizations work together in a partnership that takes the best that both have to offer to create stellar experiences that
are lauded by participants.

The programs have enabled Talent Development to meet its goal of providing “Unmatched Talent” across the Aon
organization. While these programs are relatively new, Aon expects to see continued positive feedback from
participant surveys and a connection with higher engagement on annual company-wide surveys.

To meet the company’s strategic imperative of
Challenge “Unmatched Talent”.

Build, with Harvard Business Publishing, two programs,
Solution Catalyst Global for emerging and high potential leaders
and Advance for new managers that delivered a single
view of leadership across the company.

A new sense of how leaders can contribute to the
Results company’s strategic imperatives and the tools and
knowledge to do just that.

13th Annual Learning Excellence and Innovation Award | Best Practice in Alliances

This paper addresses Partnerships, a Dimension within the Execute Quadrant of the CorpU 12 Dimensions of
Corporate Learning, and Cultural Outcomes, a Dimension within the Measurement Quadrant.

© 2012 Corporate University Xchange Pg. 1
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Aon Case Study: Creating a Global Leadership Culture

Aon Corporation provides risk management services, insurance and reinsurance brokerage, human capital and
management consulting. Aon was created in 1982, when the Ryan Insurance Group, founded by Pat Ryan in the
1960s, merged with the Combined Insurance Company of America, founded by W. Clement Stone in 1919. In 1987,
that company was renamed to Aon, a Gaelic word meaning oneness. Over time, the company acquired additional
companies, most notably human capital consultancy Hewitt Associates, and their mix of services and products
changed dramatically, requiring a rethinking of the critical skills needed by the company’s leaders in its 500 offices in
120 countries.

The Challenge

Aon’s three strategic imperatives, as laid out by CEO Greg Case, are Distinctive Client Value, Unmatched Talent, and
Operational Excellence. In 2011, Aon Talent Development collaborated with Greg Case, the Aon Executive
Committee and the top 125 leaders in Aon’s extended leadership team to define the vision for Unmatched Talent,
which includes three areas of focus: performance management, learning and development, and knowledge sharing.

To deliver on the vision for Unmatched Talent, Talent Development needed to develop new programs that addressed
the three areas of focus and brought the story of the company and its expectations for leadership to leaders at multiple
levels and in many locations. It needed to support the Aon Leadership Model (Figure 1) and also needed to assure that
the programs represented the best combination of external and internal thinking.

Deliver measurable impact
by leveraging relationships,
client findustry knowledge
and the "Best of Aon" to
provide distinctive solutions

Develop and retain
unmatched talent and

We Listen
Harder

high-performing teams
through continuous

e e learning, honest feedback,
Act with integrity and Client rigorous development and

work every day in a Value & disciplined talent

way that positively
: management,
impacts our clients, Impact 9

colleagues and

communities,
Innovation

Build sustainable,
differentiated capabilities
through proven solutions,
deep content expertise
and focused innovation.

Deliver consistent, positive
operational results with
the best balance of
investment and efficiency.

Figure 1. The Aon Leadership Model has Client Value and Impact as its core.

The Solution

Aon Talent Development is the learning unit at Aon. The 127 member Talent Development network is made up of 98
staff and direct reports plus 29 embedded business partners. Aon Talent Development’s structure is made up of
corporate program owners, global Talent Development leaders aligned to the four business units (Aon Hewitt, Aon
Benfield, Aon Risk Services, and Aon Services Corporation), and regional teams that manage local business
relationships and execute program delivery.

Aon Talent Development delivers a wide range of Career Stage programs and curricula to meet the needs of

© 2012 Corporate University Xchange Pg. 2
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employees, managers and leaders at all levels (Figure 2). There are Signature Programs that address the needs of
contributors making career transitions, Professional Skills programs that focus on core business skills, and Domain
Knowledge programs that address the particular needs of each of the four major businesses at Aon.

Career Stage Curriculum:
At Aon, we focus on education at every career level

Management v Leadership

Seting Dyecton
rdependenty sating L .

Signature Program Curricula

We aoffer global programs to nomnated colleagues that focused on achieving high performance and successfully
navigating transitions batwean Aon's five major carear stages

I T T T

Facuses on high Foouses an high Focuses cnnew and  Focusas on hi- Focuses on future
potential coleagues  potential colleagues 3 existing managers potential emeangng senor executives
pist out of school o to 5 years into thair laaders
new 1o the worklorce  careers

Professional Skills Curricula

Wea Invest in core businass skills through stand alone programs that complement the caraer cumriculum for advanced
skil bulding. Examples incude project management, presentation skills, finandal acumen and cur Client Service

Contribustor Senor Comnbutor Managemeant Sr. Management and Leadership

Core Cumiculum Core Cumiculum Cora Curncusum Caora Curncaium

Domain Knowledge Curricula
We build our gapertize through leaming programs fargeting profession-specific expertise and proprietary Aon
knawledge.

HR Outsourcing s Ranswance Human Capital Consuling

Frogrietery & Corfcarted ' Aor - Trechirg Mumber 2218 M

Figure 2. Aon Talent Development offers a variety of programs to equip contributors at all levels to meet client needs.

Two of the Signature Program Curricula programs shown in Figure 2, Catalyst Global for high potential learning
leaders and Advance for new and existing managers, were created in 2011 to meet the goals of the Unmatched Talent
strategic priority at Aon. These two programs integrate numerous leadership and management programs that were
previously deployed by business units and/or regions to consistently develop colleagues across Aon’s these units and
locations. The programs improve the relationship and business skills necessary for leaders and managers to be
successful in the company’s global business environment and demonstrate its commitment to investing in colleagues,
which helps improve engagement.

The Partnership with Harvard Business Publishing

Aon wanted to partner with an external provider to bring an external point of view and leading-edge thinking to both
Catalyst Global and Advance. Talent Development selected Harvard Business Publishing (HBP) after its review of
leading business schools and determined it was the best partner given their content, thought leadership and
willingness to work with Aon to develop blended programs with a mix of self-study, web-delivered lectures and
discussions, and online discussion forums.

As the premier source for management practices, programs and content, Aon viewed HBP as the ideal partner. Thanks

© 2012 Corporate University Xchange Pg.3
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to its long and successful relationships with corporate clients and government institutions and a previous relationship
between HBP with Hewitt Associates, Aon felt sure that HBP could understand its learning objectives and work with
Talent Development to develop and implement a customized portfolio of content and services uniquely suited to its
leadership development and talent management strategies.

Harvard Business Publishing brought Aon a wide range of content from which to build Catalyst Global and Advance.
Aon selected specific topics for each program’s modules that were relevant to the colleagues’ level and aligned the
modules with the Aon Leadership Model (Figure 1, above). Harvard’s Leadership Direct portal was customized with
an Aon specific interface for Advance and Catalyst Global participants (Figure 3). Participants use the portal to view
content, participate in the discussion board, and view the directory of participants. “Activity Digest” emails send
participants updates from the portal as often as they like. Participant “e-zines” keep participants up to date on the
content and logistics. “E-zines” to managers of participants help managers stay up to date and work with participants
to embed learning in everyday work.

[:IE Advanced Search
‘HARVARD Am elcome John January23 My Profie Loout
PREZIESS
Catalyst Global 2
VIRTUAL .
» HOME ‘ EVENTS View All Events
CATALYST GLOBAL T,
WEEK BY WEEK ‘ ¥
Catalyst Global Colleagues, s M T W T F S
DISCUSSION sellalvsiiral@silira) e
Our session in London is almost here, and we look forward 5 = Tl = ", %
CURRICULUM CONTENT to meeting all of you on January 24th at 8:00 AM.! Details e e e e
for the session are included in the most recent E-Zine, sent ‘ 10} {17 1‘ _'3 :f =
EVENT LISTING on January 12. If you did not receive your copy, contact 22) [ 1241120, {201/ 2728
i It i I istics. 29 30 N
PARTICIPANT Ardy Hollingsworth immediately for session logistics
IRECTORY v
DIHECL) Pre-read: please read the "Continental Beverage" case Module 3 Expert
SPEAKER BIOS before your arrival. This case study can be found under Feb14: Lecture with Scott
COACHES CORNER "Curriculum Content > Client Value" on the left-hand bar. Anthony
Feb22: Module 3, Live
Professor Rick Kolsky from Northwestern Kellogg School of *  Case Discussion
Management will lead our three day session, and Carol Module 4 Expert
Travel Kivler, our Catalyst Global executive coach, will also be Mar12: Lecture with Jim
joining us. You can learn more about Rick and Carol in the Heskett
Speaker Bios section.
Reminder: if you haven't already done so, please complete ELiEIEL
your biographical information and picture in the Participant -
Directory. How to Discuss a Case
William Ellet
We'll see you soon! The Case Study Handbook

Excerpted from the book The Case
Study Handbook: H.. 73
Read More
- Abstract
Continental Beverages Ltd.
Continental Beverages Ltd. n:

Abstract

NO NEW POSTS
Go to Discussions

Figure 3. The Harvard Leadership Direct portal customized for Catalyst Global participants.

Aon’s alliance with Harvard Business Publishing is a partnership, as opposed to hiring a vendor for some piece of
design or to deliver some set of programs. The partnership has been mutually beneficial to both organizations and has
extended beyond a typical vendor relationship to demonstrate a commitment to collaboration, delivering more value
to their mutual clients and as thought leaders in the industry. For example:

*  Members of the Aon team have attended the annual HBP Partners’ Meeting for several years. This
invitation-only meeting gathers top corporate learning clients to connect with top authors and thought
leaders and network with their peers and provide input to inform development of future offerings.
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* A representative from the Aon team participated on Harvard Business Publishing’s Partners’ Advisory
Council in 2009-2010. Council Members inform product and service portfolio and pipeline, contribute to
strategy and thought leadership, and review offerings.

* Aon has taken advantage of its global presence and hosted HBP events in its offices around the world,
gathering leading learning and leadership development professionals to see new offerings, discuss
challenges and share best practices.

* Based on Aon’s internal success, the two companies signed a commercial agreement that combines
Harvard's content and delivery with Aon Hewitt's consulting services around leadership development
strategy that’s been sold to several Fortune 500 companies.

The alliance is managed by dedicated Aon and HBP teams and is both strategic in the joint visioning of the program
concepts and development of sessions, and tactical in that HBP manages the portal and access for Aon users, and
Harvard faculty lead some of the program sessions. Aon could not have created, or as quickly delivered these
programs, without the HBP alliance.

Catalyst Global

Catalyst Global is a blended learning program focused on high potential emerging leaders. The theme of the Catalyst
Global experience is “ Lead Aon: Know, Deliver, Inspire” and the goals for participants include the following:

* Raising the level of strategic thinking and subsequent opportunity for business development

* Improving level of self-awareness and confidence as a leader at Aon

*  Supporting understanding of the wider Aon and the scope of working across organizational and national
boundaries

* Developing teaming skills to improve performance and team building “on the job”

The program includes four modules over six months, executive coaching, assessment, and an Action Learning team
experience. Two of the modules are delivered in person and led by Aon. The other two modules are delivered
virtually and utilize the Harvard Direct portal and Harvard experts to lead the web-based discussions. An example of
the schedule for one January to April program and its preliminary setup sessions can be seen in Figure 4.

X In-person ) _ In-person
Vllfual Virtual London Virtual Virtual Chicago
=Program Kick-off =Leadership = Modules =Module 3 =Module 4 = Program
Contentand Direct Demo 182 Innovation Deliver Close
program Online Client Value/ Business Action
orientation: program Unmatched Results Learning
introduce orientation Teams Presentations

assessmenttools
and requirements

Figure 4. The Catalyst Global schedule.

All participants take part in a 360-degree assessment and receive five hours of executive coaching though Aon’s
partner, Kivler Communications. Geographically diverse, cross-business unit Action Learning teams tackle a business
issue or revenue goal to research and make recommendations. Both of the projects are furthering knowledge sharing
across Aon. Catalyst Global participants earn a joint Harvard-Aon certificate upon completion of the program. The
first pilot included 60 participants; another 48 are in the second pilot that is underway. In 2012 two cohorts of 48
participants each will go through Catalyst Global.

Advance

Advance is a program for Leadership level colleagues that are new and existing managers. The program’s goals are to
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“Advance” Aon’s efforts to provide high-quality products and services for clients and “Advance” management-level
colleagues’ professional development and career. It is designed to build stronger all-around management capabilities
to develop people, strengthen teams, deliver better business results, and increase client value. It is also designed to
develop the skills and knowledge to help Aon meet its current and future business challenges. Modules feature virtual
and in-person components and focus on the key dimensions of the Aon Leadership Model (Figure 5):

*  Develop Unmatched Talent
¢ Develop Unmatched Teams
¢ Deliver Business Results

e Deliver Distinctive Client Value

Advance
Content — The Aon Leadership Model

Module 1 Maodule 2 Modude :

Deavelop Unmatched Talent Develop Unmatched Delver Bus sults Dealiver Distnctive
Teams Client Value

a o Feedback Essentals Team Management Strategic Execution Client Foous

‘]; g Developing Employees Coaching Finance Negotiation

wm Dficult Interactions Global Colaboration Change Management Project Management
Marketing

Leading & Motivating

. Writing Skills
Rataining Employees

Presantation Sklls
Budoating
Goal Setting

Team Leadarship
Divarsity
Virtual Teams

S2140L
TYNCLLIOOY

Strategc Thinking

o oo o <
UNMATCHED TEAMS BU"'NE°,?’ ,q'f BLLTO & CLIENT VALUE
INNOVATION

VALUES

Figure 5. The Aon Leadership content in the Advance program for new and existing managers.

There are 200 participants in Advance from across the globe in each session. The program includes four modules that
are delivered virtually over six months on general management topics. E-zines are sent to both participants and the
managers of participants between modules to keep content front of mind and provide logistical reminders. Participants
earn a joint Harvard-Aon certificate upon completion of the program.

Results

Two of the recommendations from Action Learning project teams in the first pilot are currently being implemented,
an indication that the program is impacting Aon’s strategic goals.

Since the programs are so new, results of the employee engagement survey and other metrics are not yet available, but
both Catalyst Global and Advance have been well received and are proving valuable to participants. Some comments
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from Catalyst Global participants:

“The 2 most significant value driving features of this program [Catalyst Global] for me were - 1) Working with an
external executive coach and 2) working with a multidimensional, multicultural and global project team. The lessons
learnt from these two features were immensely valuable for me to expand my horizon, view and ability to work across
global teams. I feel much more confident and ready to lead, train, coach and work with cross functional and high
potential teams.”

“Catalyst Global has been an invaluable experience for a number of reasons. (1) It has provided significant insight
into two of Aon’s other [business units] which, up until recently, I perceived to be non-germane to our business unit.
Having had the time to speak with colleagues in Hewitt and ARS, this is certainly not the case and in fact we have
already come up with a plan on how we can cross-pollinate and potentially generate new revenue. (2) The connection
with Harvard Business Publishing provided a great opportunity to access relevant reading material and challenging
business cases so I came away with some interesting ideas on how we might want to change our business proposition.

“The biggest learning from Catalyst Global for me has been the understanding of the scale of our organization and
the reach. Its one thing to read on Knowledge Exchange (our intranet) that we are number one, but meeting people
from each of the businesses and understanding the fact in action is something else. I look at my organization very
differently now. The other big learning is, for any challenge that [ may face, help is within our firm and a phone
call/email away. Invaluable. Not many firms can boast about that! Last but not the least, the project team and the
networking opportunities. I know people in every part of the organization. I should mention, that the coaching aspect
is very useful too, especially if executives have not had any executive coaching before.”

The [Catalyst Global] sections on innovation and unlocking client value were the two features of the program that
struck a particular chord with me. Whether it is from a transactional, advisory, analytical or service point of view, we
cannot afford to stand still as a company and clearly innovation is key to that point. Seeing client value in a wider
context than the view I have from my team in London is something I will try hard to remember each time I interact
with our clients in the future.”

Feedback from Advance participants likewise illustrates its value:

"The pace of the program was good, and the interactive modules gave us something to take back to work, implement
and improve upon."

“I appreciated the dialogue that we were able to have with the other learners in the class. I felt validated to hear they
were experiencing similar challenges to me and it was also interesting to learn from their experiences.”

“The [Advance] program has been extremely beneficial and informative; especially the recent two day course where
topics were discussed in an open forum and you could work through previous or approaching
conversations/situations.”

“I really enjoyed the activities/role playing in the facilitated portion of Advance. It was also very helpful to work
across practices to see the viewpoint from colleagues from the Outsourcing practice [another business unit].”

The company expects to see continued positive feedback from participant surveys and expects to see a connection
with higher engagement in the 2012 all employee engagement survey HBP has brought new thinking to Aon’s virtual
learning approach with the use of streaming video discussions versus audio only conference calls; this is improving
interaction.

Aon and Harvard Business Publishing’s innovative alliance supports two of Aon Talent Development’s global
training programs and has helped Talent Development execute on the Unmatched Talent initiative with programs that
will have a direct effect on the global leadership culture of the company. Both organizations look forward to a long
partnership.
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Anexo 11
Analisis Codigo Monetario y

Financiero - SESA
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Seguros Equinoccial,

Siempre pensando en mantenerlo informado sobre las nuevas
regulaciones, presenta:
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Cdodigo Organico Monetario y
Financiero

Reformas Ley General de Seguros
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Cambios Legales Fundamentales

CONSTITUCION DE LA
REPUBLICA

CODIGO
ORGANICO
MONETARIO
FINENCIERO
(AGLUTINO
SEGUROS Y
VALORES)
FORTALECIO AL
CONTROLADOR
Y AL
ASEGURADO
FRENTEA L
ASEGURADOR

CODIGO
ORGANICO
INTEGRAL PENA
(AGLUTINO
CODIGO PENAL,
SANCIONES A
SECTOR
ASEGURADOR,
LEY DE
TRANSITO Y
PRODECIMIENT
O PENAL)

REGLAMENTO A
=l LA LEY GENERAL
DE SEGUROS

DE LA JUNTA DE
POLITICA

MONETARIA'Y

= FINANCIERA (1

ANO MAS CON

RESOLUCIONES

DE JUNTA

LEY ORGANICA
DEL SISTEMA
NACIONAL DE

CONTRATACION
PUBLICA
(FORTALECIO
POSICION DEL
ESTADO EN
MATERIA
GARANTIAS)

LEY ORGANICA
DE CONTROL DE
PODER DEL
MERCADO
(RESTRICCION
DE CIERTAS
PRACTICAS DE
COMPETENCIA)

LEY ORGANICA
DE REGIMEN
TRIBUTARIO

INTERNO

REGLAMENTO A
LA
LEYORGANICA
DEL SISTEMA
NACIONAL DE
CONTRATACION
PUBLICA

RESOLUCIONES
DE LA
SUPERINTENDEN
CIA DE CONTRO
DE PODER DEL
MERCADO

CODIGO
ORGANICO DE
LA PRODUCCION

LEY PARA
REPRIMIR EL

LEY ORGANICA
DE DEFENSA
DEL
CONSUMIDOR

LAVADO DE
ACTIVOS

(CAMBIO DE
MATRIZ
PRODUCTIVA)

En Proceso

NUEVO CODIGO CIVIL

CODIGO ORGANICO DE PROCESOS
CODIGO ORGANICO LABORAL
NUEVO CODIGO DE COMERCIO

SANCIONES: PENAL, CIVIL, ADMINISTRATIVA
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Codigo Monetario y Financiero

* Pretende impedir que el capital financiero
expandan su control hacia otras actividades de
capital

* Prevalencia del ser humano sobre el capital

e Subordinacién de lo monetario y financiero
como instrumento al servicio de la economia

* Inclusion y Equidad

 Fortalecimiento de la Confianza — Proteccion
de los derechos ciudadanos
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Codigo Monetario y Financiero

* Manejo de la liguidez por parte del Estado

e Determinacion del destino de los recursos
financieros

* Moneda Electronica
* Aumentan capitales
 Eliminan Financieras

* Mutualistas y Cooperativas se redireccionan al
sector de economia popular y solidaria

e Casas comerciales

PEQUINOCCIAL
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Codigo Monetario y Financiero

* Bancos:
— Servicio publico
— Nueva certificacion
— Capital minimo 11M
— Direccionamiento del crédito
— Manejo de la liquidez
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Codigo Monetario y Financiero

Junta de Politica y Regulacion Monetaria y
Financiera

Unifica el control y regulacion sobre todos los
organismos regulatorios en materia financiera

 Conformacion
— Ministro Coordinador de la Politica Econdmica
— Ministro de la Produccion
— Ministro de Finanzas
— Titilar de la Planificacion del Estado
— Delegado del Presidente
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Codigo Monetario y Financiero

Junta de Politica y Regulacion Monetaria y
Financiera

e Se eliminan
— Junta Bancaria
— Directorio Banco Central

— Consejo Nacional de Valores
— Directorio Fondo de Liquidez
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Entorno de Seguros
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Entorno de Seguros

PARTICIPACION MERCADO - ECUADOR 2013
PRIMAS NETAS USD $1.633 MM

OTROS (27)
35.4%

EQUINOCCIAL
R

* Compainiias Internacionales
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Entorno de Seguros

Particip. Utilidades a Dic-13
Mercado Total 42m

Otras 30
ECUASUIZA 5%
6%

PICHINCHA
26%

CONFIANZA
6%

SUCRE
12%

EQUINOCCIAL
13% 18%

ACE
14%
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Ecuador 2013: Evolucion Primas Emitidas

Evolucion Primas Emitidas

1,800 - r 1.5%
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Accidentes I Autos I Daios sin Autos
Fianzas y Crédito Pensiones y Accid. Trab. Salud
. SOAT Vida =8-Primas Pais vs. Region

Fuente: Latinoinsurance
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L.A.: Primas vs. PIB - 2013
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Fuente: Latinoinsurance
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L.A.: Primas per Capita - 2013
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Indice Herfindahl

100%

80%

60%

40%

20%

0%

L.A.: Indice Herfindahl - 2013

79.9%

| 1005 11.6% 13.19% 13.9% 14.3% 14.5% 154%
9.5% 10.4% J7% =

6.9% 6.9% 7.3% 7.4%

4.3% S5:5%

ARG ECU CHI MEX PAR VEN COL PAN BRA BOL GUA SAL DOM HON PRI REG PER NIC URU CRI

<12% Atomizado o altamente desconcentrado
12% - 18% Moderadamente concentrado Fuente: Latl noinsurance
> 18% Altamente Concentrado
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Latino America: % de Cesion - 2013
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Fuente: Latinoinsurance
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Puntos claves del Gobierno (no
negociables)

* Politica de Estado para sustitucion de
importaciones y salida de divisas

— Mayor retencion de Primas

* Consolidacion del mercado asegurador
— Mayor retencion de Primas
— Mayor capitalizacion de las empresas
— Responsabilidades y Multas
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Entorno de Seguros

Cesioén vs Patrimonio Promedio por compaiia
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Patrimonio por compafiia

s Cesion de Reaseguro
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Entorno de Seguros

ISD

2012 2013
PRIMAS CEDIDAS EN REASEGURO 804,838,119.39 855,071,043.31
(-) RECUPERACIONES DE SINIESTROS -309,526,583.04 -272,382,716.68

(-) COMISIONES RECIBIDAS

-190,338,183.14

-195,934,975.95

PRIMAS NETAS PAGADAS AL EXTERIOR

304,975,365.21

386,755,363.68

2012 2013
ISD PAGADO POR LAS COMPANIAS 15,248,768.26 19,337,768.18
ISD SEGUN INTERPRETACION SRl 40,241,905.97 42,753,552.17
DIFERENCIA A CARGO DE LAS COMPANIAS -24,993,137.71 -23,415,783.98
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Entorno de Seguros




Reformas Generales

Proyecto Codigo Organico Monetario
vy Financiero
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Codigo Organico Monetario y
Financiero (COMF)

* Relevancia de Seguros

— Cinco paginas de dedicadas a Seguros de las 182
paginas del COMF

— Disposiciones Reformatorias y Derogatorias
Décima Séptima

PEQUINOCCIAL
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Junta Politica y Regulaciéon Monetaria y
Financiera (JPRMF)

Atribuciones:
— Regular la creacion, constitucion, operacion y liquidacion
— Aprobar la politica de inversiones y excedentes de liquidez

— Establecer el marco regulatorio de gestion, solvencia y
prudencia

— Establecer medios de pago

— Regular el crecimiento de entidades (vulnerabilidad de Ia
economia) Moratorias

— Establecer cargos por servicios
— Regular las remuneraciones y beneficios
— Dictar normas para regular seguros y reaseguros
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Fondo de Seguros Privados

Sus recursos provendran de:

— La contribucion que realizaran las aseguradoras
(agentes de Retencion)

— Rendimiento de las inversiones y las utilidades del
fondo

— Donaciones
— Préstamos
Inversiones liquidas, seguras, diversas y rentables

No deben ser destinadas a gastos administrativos ni
activos fijos
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Reformas para Seguros

Codigo Organico Monetario y
Financiero
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1y 2. Entidad de Control

N

Superintendencia

Superintendencia

de Compaiias,
Valores y Seguros

de Bancos 'y
Seguros

Junta de Politica y

Junta Bancaria Regulacion
Monetaria y
Financiera
Superintendente Superintendente
de Bancosy de Compaiias,
Seguros Valores y Seguros
Intendente de Intendente de
Seguros Seqguros

PEQUINOCCIAL
TU DEDICATE A VIVIR



3. Capitales minimos

El capital pagado minimo legal para la constitucion de las companias que
conforman el sistema de seguros sera el siguiente:

al—Desegurosde vida-ogenerales $4/000.000

b) Compaiiias de Seguros S 8’000.000

c) Compafiias de Seguros y Reaseguros S 13’000.000
d) De Reaseguros S 13'000.000

: s I o cini ; liarias d }
determinadepoertatunta:

El capital pagado debera ser aportado en dinero.

La Junta de Politica y Regulacion Monetaria y Financiera, en cualquier momento,
podra incrementar los requisitos minimos de capital.

Plazo 18 meses (CMF) + 18 meses (JPRMF)
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4. Incrementos de capital

El Capital pagado no podra reducirse a una cantidad
inferior al minimo legal.

Los recursos para el aumento del capital pagado
provendra exclusivamente de:

a) Aportes en dinero que no podran provenir de
préstamos u otro tipo de financiamiento directo o
indirecto que hayan sido concedidos por la propia
compania;

b) Del excedente de la reserva legal;
c) De las utilidades acumuladas; v,

d) De la capitalizacion de cuentas de reserva, siempre
gue estuvieren destinadas a este fin.

PEQUINOCCIAL
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Propuesta

e Autorizacion para la capitalizacion de todas las
cuentas de reservas del patrimonio (reserva
de capital 58M)

* Anticiparse al efecto eventual de la aplicacion
de normas NIIF

PEQUINOCCIAL
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3. Capitales minimos

Capital Minimo

Se encajan 8 13

No se encajan

Capital Total de Sector: S 137M
Capital Promedio: S 3.7M

_ LEQUINOCCIAL .
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3. Capitales minimos

Capital alores Proyeccion Ventas 12 Utilidad 12
Capitalizables K Déficit 13M Déficit 8M
Actual Capital meses meses
CMF

ACE 16,973 17,725 34,698 125,613 4,490
SUCRE 4,600 28,249 32,849 137,159 9,957
AlG METROPOLITANA 3,270 24,481 27,751 76,706 6,116
PICHINCHA 8,000 17,312 25,312 88,221 11,629
EQUINOCCIAL 8,529 14,880 23,409 172,415 6,317
LIBERTY SEGUROS 4,721 11,988 16,709 79,521 -7,453
QBE COLONIAL 13,149 1,777 14,926 149,539 1,524
UNIDOS 5,666 7,909 13,575 71,322 2,777
CONDOR 3,556 8,865 12,421 -579 13,663 1,124
ASEGURADORA DEL SUR 4,500 5,284 9,784 -3,216 63,049 1,462
LATINA SEGUROS 3,386 6,013 9,398 -3,602 47,451 2,659
EQUIVIDA 4,646 4,425 9,070 -3,930 59,302 2,049
ROCAFUERTE 4,965 3,047 8,012 -4,988 45,404 4,007
PAN AMERICAN LIFE 2,962 4,538 7,500 -5,500 -500 52,463 1,936
ECUATORIANO SUIZA 3,000 3,579 6,579 -6,421 -1,421 57,970 2,943
MAPFRE ATLAS 5,000 862 5,862 -7,138 -2,138 62,719 3,549
HISPANA 1,490 2,698 4,188 -8,812 -3,812 25,507 1,490
CONFIANZA 2,600 1,434 4,034 -8,966 -3,966 32,268 3,476
SWEADEN 1,756 2,026 3,781 -9,219 -4,219 18,946 1,506

Fuente: SBS y Latinoinsurance
Informacién a Julio -14
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) Valores N ¢ |
Capal Capitalizables Proyef:aon Déficit 13M Déficit 8M petasd2, Miilfind 12
Actual Capital meses meses
CMF

VAZ SEGUROS 2,664 1,087 3,750 -9,250 -4,250 12,750 1,026
TOPSEG 1,831 1,868 3,699 -9,301 -4,301 7,673 862
BMI 3,084 500 3,584 -9,416 -4,416 13,742 850
INTEROCEANICA 3,668 -374 3,294 -9,706 -4,706 20,701 -345
CONSTITUCION 2,703 470 3,173 -9,827 -4,827 5,009 -1,118
COLVIDA 1,834 1,302 3,137 -9,863 -4,863 13,143 -2,104
LA UNION 1,841 1,066 2,907 -10,093 -5,093 18,286 1,319
COOPSEGUROS 1,501 1,132 2,633 -10,367 -5,367 17,807 -5,130
GENERALI 2,130 500 2,630 -10,370 -5,370 31,046 1,572
BUPA 1,288 1,225 2,513 -10,487 -5,487 16,087 -160
ALIANZA 1,250 1,190 2,440 -10,560 -5,560 33,095 1,138
ORIENTE 3,303 -876 2,427 -10,573 -5,573 36,088 -1,070
COFACE S.A. 1,059 1,144 2,203 -10,797 -5,797 4,179 1,582
COLON 1,676 173 1,849 -11,151 -6,151 3,149 191
LATINA VIDA 464 855 1,319 -11,681 -6,681 2,908 471
BALBOA 1,167 42 1,209 -11,791 -6,791 6,240 260
LONG LIFE SEGUROS LLS 1,202 -101 1,101 -11,899 -6,899 6,573 -491
TOTAL SISTEMA 135,433,378 176,282,545 311,715,923 1,627,716 60,412
TOTAL DEFICIT 13M -239,502 727,220 25,055
TOTAL DEFICIT 8M -108,188 498,351 13,754

Fuente: SBS y Latinoinsurance
Informacién a Julio -14
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Capitales mercado latinoamericano

Pais | Capita Aseguradors | Capital Resseguradora | _primas pais 2012
$ 1,155,000 $ 1,155,000 $ 317,000,000
$ 3,875,924 $5,167,898 $ 11,432,000,000
$ 6,204,000 $ 14,200,000 $ 8,882,000,000
m $ 2,275,850 $ 3,518,166 $ 2,984,000,000
$ 4,233,334 $ 5,846,032 $ 14,163,000,000
$ 7,000,000 $ 10,000,000 $ 896,000,000
$ 5,000,000 $ 1,000,000 $ 1,112,000,000

Fuente: Fedeseg
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5. Régimen de solvencia

Sustituyase el articulo 22 por el siguiente:

“Articulo 22.- Las companias de seguros y reaseguros deberan
mantener, en todo tiempo, los requerimientos de solvencia
por ramos que regule |a Junta de Politica y Regulacion
Monetaria y Financiera, considerado lo siguiente:

a) Régimen de reservas técnicas;

b) Sistema de administracion de riesgos;
c) Patrimonio técnico; vy,

d) Inversiones obligatorias.

Los requerimientos de solvencia seran revisados por la Junta
de Politica y Regulacion Monetaria y Financiera.
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5. Régimen de solvencia

Pilar |

Reservas técnicas

Requerimientos
de capital

Inversiones

Reaseguro

Solvencia

SOLVENCIA I

Pilar 2

Gobierno
corporativo

Administracion
integral de riesgos

Control y auditoria
internos

Revision del
Supervisor

Revision y control

Pilar 3

Transparencia y
revelacion de
informacion
Revision
del mercado

Disciplina de mercado
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5. Régimen de solvencia

Reservas, deberan cubrir |a totalidad de los riesgos
asumidos y seran:

* Riesgos en curso
 Matematicas

e Catastroficas

* Obligaciones pendientes

* Desviacion de siniestralidad

La Junta podra crear y modificar las reservas en
funcion de |la dinamica del negocio

PEQUINOCCIAL
TU DEDICATE A VIVIR



5. Régimen de solvencia

Patrimonio Técnico en funcion del Capital
Adecuado para proteger desviaciones en la
suscripcion por frecuencia y severidad y otros
riesgos, en especial el de crédito derivado de
operaciones de reaseguro.

Se debe establecer esquemas eficientes y
efectivos de administracion y control de Riesgos
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5. Régimen de solvencia
Diferencia MS vs. CA

Margen de Solvencia Capital Adecuado
* Calculo simple Primas ||* FRS Primas o
y Activos Siniestros 23% x 50%

retencion minimo X
Factor Correccion
(Ramo)
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5. Régimen de solvencia

CAP (Capital
Adecuado por CAP=FRSP*Prima Neta*max. (SR/SB, 50%)
Primas)

A= Promedio de
Capital Adecuado los siniestros

retenidos 3 anos
ajustados por

Inflacidon

CAP (Capital _ . .
Adecuado por CAS=FRSS (%-608/2)max- (SR/SB,

Siniestros) B= Promedio de

las reservas de
siniestros 3

anos ajustados
por Inflacién

FRSP: Factor de Riesgo de Suscripcion de Primas FC: F .
FRSS: Factor de Riesgo de Suscripciéon de FC=$ + ri?r:o(lrzgg/oclgrlzr{eggc:nplq
Siniestros ’
VH, IN, TR, VG, AP, BUA, SOAT

_ PEQUINOCCIAL .
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5. Régimen de solvencia
Patrimonio Técnico > Capital Adecuado

~

/Patrimonio Técnico Primario:

e +Capital Pagado
e +Reserva Legal
e +Reserva Aporte Accionistas

e +Reserva Utilidades futuras
Capitalizaciones

e +Dividendo Acciodn

e +Resultados Acumulados (a Capitalizar
por disposicion SBS)

e +Reserva Desviacion de Siniestralidad y
Catastrofica

e -I[nversiones en empresas vinculadas

&

~

/Patrimonio Técnico Secundario:

e Otras Reservas

e +Reserva Legal

e +45% Reserva de Capital

e +Resultados Acumulados

* +Resultado Neto del Ejercicio (al cierre
del ejercicio) 6

* +Ingresos menos Gastos (ejercicio no
cerrado)

e Se suma Maximo el Monto del

Patrimonio Técnico Primario

J

Patrimonio
Técnico
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6. Inversiones obligatorias

Actual

Reforma

Monto Inversion:
Reservas Técnicas
RRC
Siniestros
Especiales
Capital Pagado
Reserva Legal
Primas Anticipadas

;

Papeles del Estado (50%)
Bancos Privados (40%)
Cédulas Hipotecarias
(40%)

Obligaciones de entidades
Privadas (30%)

Acciones Cias bajo el
control SBS (50%)

Fondos Inversion (10%)
Inversidn extranjera (10%)
Bienes Raices (30%)
Acciones de S.A. (25%)

Monto Inversion:
Reservas Técnicas
RRC
Siniestros
Especiales
60% Capital Pagado
Reserva Legal
Primas Anticipadas

{

* Bienes Raices
e Bancos Privados (10%)
* Fondos de Inversion
e Titulos Mercado Valores
e Bonosde Estado
e Obligaciones
e Titularizaciones
e Papel Comercial
e Acciones
e Facturas
s Etc

Prohibicion de invertir en
acciones emitidos por el
sector financiero privado
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7. Inversiones libres

Suprimase el articulo 24

* Se solicita que no se elimine el articulo 24
para que exista una referencia sobre las
caracteristicas que deben tener las
inversiones facultativas
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8. Pélizas y tarifas

En el articulo 25 agréguese:

* La SCVyS determinara las clausulas obligatorias y
as clausulas prohibidas.

* Las Tarifas y Notas Técnicas requeriran
autorizacién previa de la SCVyS

* Copias de polizas, tarifas y notas se deben enviar
a la SVCyS 30 dias antes de su utilizacion para
verificacion, control y sancién

* Listado de condiciones basicas para polizas y
tarifas
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9. Reaseguro

Concepto de Reaseguro (Veto del Ejecutivo)

En el ordinal reenumerado 10, mediante el cual se incorpora un amculo mnumerado a
continuacion del arti '
la Junta de Politica y Regulacion Monetaria y Financiera podré determinar aquellos casos en los
que no sea necesarla la contratacion de reaseguros --como en el caso de los seguros de
electrodomesticos, en los cuales se reasegura,_en ocasiones. en fraude a la ley--, a fin de
mitigar el riesgo de que vuelvan a ocurrir los infames casos de corrupcion de las empresas de
\reaseguros que han aquejado al pais. v
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9. Reaseguro

La JPRMYF emitira las regulaciones
correspondientes para la contratacion de
reaseguro, debiendo definir las condiciones y
porcentajes por ramo maximos de cesion de
seguros y reaseguros por ramo, en funcion a:

— caracteristicas de los riesgos cubiertos,
— perfil de las carteras,

— siniestralidad

— otros factores técnicos necesarios

Ademas podra definir los casos en que no sea
necesaria la contratacion de reaseguros
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Ameérica Latina vs Ecuador: % Cesion
Primas por Ramos 2013

90% A

81%

80% A
69%

70% - / \

60% A

50% - 46%

40% A
30% A 28%
23%

20% A

10% - . 4% 5% 5%
0% 3%
0%  —— : : : : .
SOAT Pensiones y Autos Vida Salud Accidentes Fianzasy  Dafios sin Autos Reg/Ecu
Accid. Trab. Crédito

Fuente: Latinoinsurance
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9. Reaseguro

ACCIDENTES  ASSTENCA VIDA TOTAL &5 TOTAL

Adiciembre de 2013 VEHICULOS  PERSOMNALES MEDICA VIDAGRUPD  INDMWIDUWAL RAMOS MERCADO

Prima neta emitida 423,415 .91 120,019 88 56 662 B0 244 070 46 3BA52 63 BRIA216E 165931282
Prima cedida 191, 63038 649, 95447 14 E50. 54 47 268 749 2068738 34,432 56 BEO. 24049
Primas reaseguros no proponcionales 4, 556 5d 1,000. 66 Gl 51 1.216.03 1137 1343145 5142179
Total egresos al exterior 196,186,492 70,955.13 15 ,435.04 Ga} ARG B1 20,801.10 315786401 93166228
Reouperaciones de sinfestros 147,533 96 14,151 82 10 888 74 316673 343877 198 28001 305, 20560
Comisiones recibidas 61,703, 75 27,086 85 3,134 .98 9,361 .04 323901 10453562 20644809
Total ingresos del exterior A, 23771 41,738 66 14,123 72 32 547 .77 666777 30381563 £11 653568
Aujo neto con el exterior 13,050.78 (29,716.47) (1,311.33) (21,938.04) (14,133.33) (54,048.38)  (420,008.59)

Fuente: SBS
Elaboracion: ACOSE
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9. Reaseguro

DIRIGIDA A LOS REPRESENTANTES LEGALES DE LAS
COMPANIAS DE SEGUROS

De mi consideracion:

Con la finalidad de fortalecer el comportamiento técnico de las empresas de
seguros y en virtud de que el mayor porcentaje de la produccién del mercado se
concentra en los ramos de: vehiculos, accidentes personales, asistencia medica,
vida grupo y vida individual, este Organismo de Control dispone que a partir de la
préxima renovacion de los contratos de reaseguro, se retenga el 85% del primaje
emitido en los ramos mencionados.

Atentamente,

Cnd

Abogado Pedro Solines Chacon
SUPERINTEND E DE BANCOS Y SEGUROS

Circular SBS-INSP-2014-11037
del 05-09-2014

PEQUINOCCIAL
TU DEDICATE A VIVIR



Reaseguro

Impactos importantes en:

* Resultados:
— Generacion de Reservas de Riesgos en Curso (-)
— Generacion de otras reservas (-)
— Aumento de Siniestros Incurridos (-)
— Disminuciéon de Comision Recibida (-)
— Aumento de Prima Retenida (+)
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Reaseguro

Impactos importantes en:
* Liquidez
— Presion en Inversiones obligatorias por aumento
de Reservas
— Necesidad de Flujo

* Recorte de financiamiento de primas

e Apalancamiento externo
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Reaseguro

Impactos importantes en:
 Solvencia

— Disminucion de Patrimonio por pérdidas

— Mayor presion de Capital Adecuado por Aumento
de retencion
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Reaseguro — Afectacion P&G

54% de Retencion

95% de Retencion

Prima Ingresada
Reaseguro Cedido
Prima Retenida

Reserva Riesgos en Curso

Siniestros Pagados
Recup R/C Siniest
Siniestros Netos

Comision Recibida
Comision Pagada
Comision Neta

1,200.00
-552.00 46%
648.00

-67.20

-720.00 60%
331.20
-388.80 60%

165.60 30%
-180.00 15%
-14.40

1,200.00
-60.00 5%
1,140.00

-295.20

-720.00 60%
36.00
-684.00 60%

18.00 30%
-180.00 15%
-162.00

Resultado Operativo

177.60

-1.20
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Reaseguro — Afectacion Flujo

54% de Retencion 95% de Retencidn

Prima Total 1,440.00 1,440.00
Financiacion 6 meses 6 meses
Cuota 240.00 240.00

Inversion Obligatoria

Reserva Riesgos en Curso 67.20 295.20
Total Inv Obligatoria 67.20 295.20
Impuestos y Contribuciones 240.00 240.00
Necesidad de Liquidez (*) 307.20 535.20
Déficit -67.20 -295.20

(*) Sin considerar pago siniestros ni pago de reaseguros
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10, 11 y 12. Revision

* Auditor Interno calificado con reporte directo a la
Superintendencia de Companias, Valores y
Seguros

* Auditor Externo
* Calificacion de Riesgos

e Actuario (externo o interno) calificado por |la
Superintendencia de Compaiias, Valores y
Seguros,

— generar las notas técnicas de los productos ofertados

— opinar sobre la adecuacion y suficiencia de los montos
contenidos en los reportes financieros
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13. Multas

Las multas que imponga la Superintendencia de Companias,
Valores y Seguros, en ningun caso, seran menores a treinta (30)
salarios basicos unificados, ni superiores al 5% de las ventas
que reporte de la entidad infractora. Para empleados o
funcionarios no seran menores de 3 salarios basicos unificados

Las sanciones se graduaran en atencion a la gravedad de la falta,
perjuicios causados a terceros, negligencia, intencionalidad,
reincidencia o cualquier otra circunstancia agravante o
atenuante.

Las multas impuestas a la compania, su representante legal,
administradores, directores, empleados o funcionarios, se
haran efectivas mediante titulos que podran cobrarse a traves de
la jurisdiccion coactiva o por cualquier otro medio.
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on (2 anos)

urante el proceso no se interrumpe la prescripci

14. Reclamo administrativo

Mecanismo administrativo para arreglar controversias entre
asegurado y aseguradora, ante la SCVS

Aseguradora
30 dias
Aceptar o
Negar pago a

Asegurado una

vez
documentado
el reclamo

Si Aseguradora
niega el
reclamo,

Asegurado
presenta RA
en SCVS

En 30 dias la
Autoridad
Competente
dela SCVS?
resuelve el RA

Asegurado o
Aseguradora

disponen de
10 dias para
Apelacién

BN resolvera

Sin Plazo

ENO'S

la

Apelacion

Ordena el
pago a la
Aseguradora

Dalarazén a
F

Aseguradora

a

Si ho paga:
Liquidacion
Forzosa

Aseguradora
debe pagar

Cliente acude
aunlJVSo
MYA

Impugna en
CAdm.
Incluyendo al
asegurado

Principio
Universal
Doble
Instancia

Recurso de
revision por
error o falta
documentos
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14. Reclamo administrativo

Tratandose de pdlizas de seguros de FIANZAS para el Estado
estas deberan ser incondicionales, irrevocables y de cobro
inmediato, por lo que tiene |la obligacion de pagar el valor del
seguro contratado, dentro del plazo de diez (10) dias siguientes
al pedido por escrito en que el asegurado o el beneficiario le
requieran la ejecucion.

Queda prohibido exigir para el pago de la garantia,
documentacioén adicional o el cumplimiento de tramite
administrativo alguno que no fuere el previsto en la LOCP.
Cualquier clausula en contrario, se entendera como no escrita.

El incumplimiento de estas disposiciones dara lugar a la
liquidacion forzosa de la compania de seguros.
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15y 16. Intervencion

El Superintendente podra ordenar la
intervencion de las empresas sujetas a su
control y vigilancia segun esta Ley, con arreglo a
las normas de la seccion Xl y conexas de la Ley
de Companias.

Propuesta: Determinar las causas para la
intervencion
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17. Liquidacion

Con la finalidad de concluir los procesos de liquidacion, el
Superintendente de acuerdo con las normas que dicte |la
Junta podra autorizar o disponer que los activos y pasivos
de entidades que se encuentren en liquidacion sean
aportados temporal o irrevocablemente a un
fideicomiso de modo que puedan ser administrados
conjuntamente los activos y pasivos provenientes de
dichas entidades, con el encargo de cumplir con el pago
de obligaciones en la medida que se realicen los activos.
La Superintendencia continuara ejerciendo la
jurisdiccion coactiva por cuenta del fideicomiso, a fin de
gue lo que recaude le sea entregado a para cumplir con
aquellas obligaciones.
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18. Responsabilidades

Los accionistas con mas del 12% del capital
pagado y los administradores seran
responsables personal y pecuniariamente por
el déficit en pasivos de la entidad en liguidacion
El cobro sera mediante tramite coactivo vy la
impugnacion no suspende el cobro.
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18. Responsabilidades

* Se elimina lo conseguido en la asamblea de
limitar la responsabilidad a actos dolosos

 Razonamiento del ejecutivo: “la actividad
aseguradora es desarrollada por personas con
alto nivel de profesionalismo y especializacion,
por lo que debera responder, inclusive, por
culpa grave o gravisima”
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18. Responsabilidades

Interpretacion de Retroactividad (Veto del Ejecutivo)

De manera general los efectos y consecuencias de una ley no pueden ser alterados por nuevas
disposiciones, excepto si conllevan beneficios para sus destinatarios. En sentido inverso:
solamente se prohibiria la aplicaciéon de una norma con efecto retroactivo, si ocasiona perjuicio
para una persona, afecta la existencia de derechos adquiridos o la constatacion de una situacion
juridica consolidada.

Vistas estas consideraciones, es viable incluir en la disposicion impugnada que las normas de la
Ley Organica de Defensa del Consumidor son aplicables a los contratos de seguro vigentes a la
fecha de promulgacion de estas reformas. Esto, que parece obvio, debe aclararse para superar
las dificultades existentes ante la absolucién de una consulta, por parte del Procurador General
del Estado, hace aproximadamente ocho afios, en el sentido de que aquella ley no es aplicable en
materia de seguros, lo que ha impedido al érgano de control invocar sus normas en defensa de
los asegurados.

(En el mismo sentido, habria que aclarar que las reformas que se implementarian en materia de)

liquidaciones forzosas de aseguradoras, gon aplicables a las liquidaciones en proceso, a la fecha
de su publicacion. Esta precision hgﬁa factible culminar, de una vez por todas, con
liquidaciones pendientes desde hace muchos anos e incluso décadas y, de este modo, poder
recuperar las perdidas patrimoniales. mediante el ejercicio de la accion coactiva en contra de los
\Jesponsables. )
TEQUINOCCIAL
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19. Recursos

De las resoluciones expedidas por el drgano competente de Ia
Superintendencia de Companiias, Valores y Seguros, en el
ambito regulado por la presente Ley, podra interponerse
recurso de apelacidon ante el Superintendente, en el plazo de
diez (10) dias contados desde |la fecha de notificacion de la
resolucion.

La decision que el Superintendente adopte causara estado,
sin perjuicio de las acciones contencioso administrativas, y de
lo preceptuado en el articulo 42 esta ley.

No procede recurso alguno respecto de lo resuelto por el
Superintendente de Companiias, Valores y Seguros, ni en caso
de que su pronunciamiento haya sido expedido en primera
instancia administrativa
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19. Recursos

Extraordinariamente, mediante revision, el SCVyS podra
revocar o reformar cualquier acto administrativo, sea de
oficio o con motivo de |la presentacion del respectivo
recurso, dentro del plazo de un afio, que se contara a
partir de la notificacion de dicho acto.

La revision solo tendra lugar si el acto administrativo
impugnad o hubiere sido dictado con evidente error de
hecho o de derecho que aparezca de los documentos que
figuren en el expediente o de disposiciones legales
expresas; o, cuando, con posterioridad, aparecieren
documentos de valor transcendental ignorados al
expedirse el acto o resolucion que se trate.
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20. Disposicion transitoria

Trigésima.- Las compafias de seguros, reaseguros, asesoras
productoras de seguros, inspectoras de riesgos y ajustadoras de
siniestros e intermediarias de reaseguros que a la fecha de vigencia de
este Codigo se encuentran operando, en el plazo de 18 meses deberan
ajustarse a las reformas a la Ley General de Seguros dispuestas en
este Cddigo. La Junta de Politica y Regulacion Monetaria y Financiera,
podra ampliar el plazo hasta por 18 meses, por una sola vez.

Las companias que no pudieren cumplir con ésta Disposicion
Transitoria dejaran de operar e iniciaran un proceso de liquidacion en
apego a las normas que dicte la Superintendencia de Companias,
Valores y Seguros.
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186

Anexo 12
Especial de Seguros Ekos



Tema central -

Especial Seguros

Pasamos revista a la gestiéon de este sector

por: Unidad de Investigacion Econémica y de Mercado Ekos, Equipo editorial Ekos / fotos e infografias: Equipo grafico Ekos

% Participacion de mercado Seguros 149.684

Il Prima Neta pagada a Nov. 2013
Sucre 107.400

I Prima Neta pagada 2012

A (USD MILES)
Seguros 12%
Unidos
54.494 QBE Colonial
53.627 144.797
, 155.332
Mapfre \ » Equinoeceial
Atlas [ \ 134.278
55.625 3 127.810
51.747 '
Ecuatoriano 4~ “» ACE Seguros
Suiza 121.384
62.103 138.904
47.583
AIG Pichincha
Metropolitana 73.022
P 66.216 v 70.675
65.693 .
Liberty Seguros
71.125

El sector asegurador ecuatoriano en los dos ultimos afios enfrentd una reconfiguracion y sufrio el efecto de las medidas
politicas. Para noviembre de 2013, el mapa de actores vario como respuesta ante este ambiente cambiando la estructura
del mercado. Estas 10 organizaciones aglutinan el 62% del total de primas netas emitidas del sistema, por lo cual son
consideradas como las mas representativas del mercado ecuatoriano. Lea mas en este informe.

Recuerde visitarnos en nuestro portal www.ekosnegocios.com / E REVISTA EKOS NEGOCIOS . @revistackos

Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador / Ejercicio fiscal a noviembre 2013



Tema central

a actividad del sec-

tor asegurador en una

economia esta vincula-
da de forma estrecha con su di-
namica ciclica, la facilidad de los
agentes para formular sus expec-
tativas, la nocion de riesgo e in-
certidumbre respecto al futuro y
por supuesto las medidas de po-
litica economica.

Las empresas aseguradoras son
intermediarias financieras que
captan el ahorro o excedente
de las empresas y personas y se
comprometen a restituirlo en ca-
so de ocurrencia de un evento de
riesgo. De esta forma las empre-
sas de seguros son entidades que
se crean para mitigar o reducir
el riesgo que implica una posi-
ble pérdida ante un siniestro que
afecte la integridad personal, el
ingreso, patrimonio o retorno de
una inversion.

El incremento de la incertidum-
bre de los mercados financie-
ros y la posibilidad de pérdidas
que existen en las transacciones
y operaciones tanto del mercado
real de bienes como del mercado
monetario y bursatil, incentivan
cada vez mas a los agentes eco-
nomicos para trabajar con una
entidad de seguros.

2013 en Ecuador fue un afio en
el que se sintio una desacelera-
cion de la economia pese a un
repunte en los ultimos meses del
afo, ésta genero una serie de po-
liticas econdmicas que desenca-
dend impactos en varios sectores
de la economia. La politica eco-
nomica del afio pasado se sus-
tentd en un intento de evitar la
salida de divisas implementando
esquemas de control de importa-
ciones a aquellos productos que

TOTAL DE ACTIVOS (USD MILES)

Rocafuerte
Confianza
Condor
Aseguradora del sur
Oriente
Bolivar
Latina seguros
Equivida
Ecuatoriano suiza
Mepfre dllas —
Pichincha
Alg metropoltana
Liberty seguros
Unidos
ACE
Qe colonial
Equinocclal —
Sucre
20000 40000 60000 80000 100000 120000 140000 160000 180000
2012 I 2013 (Nov.)
DEUDORES POR PRIMAS (USD MILES)
Ecuatoriano suiza
Generali
Latina seguros
Aig metropoliana
Mapfre aflas
Liberty seguros
Ace
Qbe calonial
Equinoccial
Sucre
0 10000 20000 30000 40000 50000 60000 70000
W 2012 2013 (Nov.)
UTILIDADES (USD MILES)
Rocafuerte
Ecuatoriano suiza
Generali
Latina seguros
Sucre
Unidos
Equinoccial
Confianza
Aig metropolftana
Ace
Pichincha
2.000 4,000 6.000 8,000 10.000 12.000 14,000 16.000

W 2012 W 2013 (Nov)

Fuente: Superintendencia de Bancos y Sequros del Ecuador / Ejercicio fiscal a noviembre 2013
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- Tema central

mas se importan, de esta forma los sectores Automo-
triz, Telecomunicaciones, Comercio y Cosméticos se
vieron restringidos en su crecimiento.

También dentro de la politica fiscal en el seqgundo se-
mestre 2013 se observd mayor movilidad en el gasto
publico lo que incentivo el consumo de noviembre y
diciembre, aunque las tasas de crecimiento del crédito
y depdsitos, pese a que fueron positivas, presentaron
una desaceleracion respecto de 2012.

La desaceleracion de la economia, junto a las medi-
das de politica econdmica citadas, inciden en el com-
portamiento de los agentes econdmicos, cambiando
la formulaciéon de expectativas y las preferencias por
consumo presente vs consumo futuro, por lo que las
personas estarian menos incentivadas a contratar un
seguro al preferir mas el consumo presente y las em-
presas estarian dispuestas a acceder a un seguro an-
te la incertidumbre que genera la desaceleracion de la
economia deacuerdo a las perspectivas 2014 y 2015.

De esta forma los cambios en el comportamiento de
los agentes, junto con la consolidacion de los proce-
sos de compras, fusiones y liquidaciones, cambi6 el
mapa de actores representativos en el Sector Asegura-
dor durante 2013, asi como también afecto a los re-
sultados financieros y a la composicion de la cartera
de seguros dentro del sistema.

Composiciéon del Sistema Asegurador
y nivel de activos

En 2013 se redujo el mapa de actores dentro del siste-
ma de Seguros Privados, debido al proceso de fusion,
compra y liquidacion que viene atravesando desde el
segundo semestre de 2012. Estos cambios han gene-
rado que varie el mapa del Sector Asegurador -no solo
en participacion de mercado sino también en nume-
ro de integrantes-. De esta forma los participantes del
sistema asegurador a diciembre de 2013 descendi6 de
42 a 38 instituciones. De las 38 entidades que presen-
taron balances en 2013, 30 corresponden a seguros
generales y 8 operan, principalmente, seguros de vida.

El sistema de seguros privados reportd a noviembre de
2013, USD 1 644,4 millones en activos, lo que im-
plica una tasa de crecimiento anual del 21,3% frente
a los activos registrados en 2012, lo que representa
una reduccion en su crecimiento si se considera que
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ACE SEGUROS S.A. con mas de 25 afios de
experiencia en el mercado ecuatoriano, pertenece
al grupo de compafias ACE. Una corporacion con
operaciones en mas de 50 paises.

“Rio Guayas es complementaria a los negocios
existentes de ACE en Ecuador y ampliara
nuestras capacidades considerablemente en
términos de geografia, productos y distribucion”,
dijo Jorge Luis Cazar, Presidente Regional de las
operaciones latinoamericanas de ACE.

Fuente: www.acegroup.com
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la tasa de crecimiento anual entre diciembre de 2011
y 2012 fue del 29,7%. El nivel de activos del sistema
de seguros representa el 1,8% del PIB de la economia
ecuatoriana en 2013, reduciendo su participacion res-
pecto del 1,9% registrado en 2012. La participacion en
el PIB ecuatoriano es bajo considerando el tamafio en
otras economias como Chile con 18%; Colombia 6%;
Peru 4,9%; Argentina 4,9%.

El proceso de reduccion en el mapa de actores incide
en un incremento en los indicadores de concentracion
del sistema aunque la distribucion del sistema de se-
guros se encuentra todavia poco concentrado ya que
las 10 entidades mas grandes aglutinan el 60,6%, lo
que implica un incremento en la participacion de mer-
cado observado en 2012 en el que las 10 empresas re-
presentaban el 55% del mercado asegurador.

En lo que respecta a las instituciones mas grandes me-
didas a través de su nivel de activos se observa como
Seguros Sucre paso de ser la tercera aseguradora del
pais a la primera. En segunda y tercera posicion, estan
Seguros Equinoccial y QBE Seguros Colonial, respecti-
vamente. De esta forma las entidades mas representa-
tivas en nivel de activos son: Seguros Sucre con USD
165,1 millones en activos que representaron el 10%
del total del sistema; Seguros Equinoccial con USD
150,9 millones en activos (9,2%), QBE Seguros Colo-
nial con USD 143,7 millones en activos (8,7%); ACE
Seguros con USD 108,4 millones en activos (6,6%);
Yy, Seguros Unidos con USD 82,0 millones en activos
que representan el 5,0% sobre el total del sistema.

Al analizar las tasas de crecimiento también se obser-
va que de las instituciones que registran activos su-
periores a los USD 30 millones, Coopseguros, Seguros
Sucre y Mapfre Atlas son las entidades de mayor cre-
cimiento. Sus niveles de activos son de 73,0%, 60, 1%
y 54,3%, respectivamente. En el caso de Seguros Su-
cre este crecimiento corresponde al incremento en la
emision de primas en el segmento Aviacion que se en-
cuentra ampliamente liderado por esta institucion y en
el segmento de Seguros de Incendios y Lineas Aliadas,
donde comparte el liderazgo junto con ACE Seguros.

Evolucién de las utilidades y
rentabilidad del Sistema Asegurador

El crecimiento experimentado en el nivel de activos y
en los niveles de Prima Emitida, se reflejan en los re-
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PRODUSEGUROS CON EQUINOCCIAL

En el sequndo semestre de 2012 se vendid la
asequradora Produseguros del Produbando
a Sequros Equinoccial, por tal razén pasé a
formar parte del holding Grupo Futuro.

an{gao dutero

g PRODUBANCO

4
24
.

~

--—--
- -~

empresa de Sequros

A}
A

\/ PRODUSEGUROS

nuevo dutero ,'l E
I" R

I SR
SEQUINOCCIAL./ Q
TU DEDICATE A VIVIR J

Seguros Equinoccial inicié sus actividades en el
afno 1970 con 1,5 millones de sucres de capital
y 9 empleados. En la actualidad tiene presencia
en las ciudades mas pobladas como Guayaquil,
Quito, Manta, Ambato, Ibarra, Riobamba vy Loja.
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esté de tu lado.

VANGUARDIA

Asesores productores de seguros

Operamos en todos los Ramos:
Seguros de Vida y Asistencia Médica
Planes de Jubilacion, Educacion.
Ramos Generales.

Producer General Agent

Quito: Av. Amazonas N37-102 y U.N.P.
Edif. Puerta del Sol, Torre Oeste of. 301  Telfs: 2270 709 / 10/ 11
pmunoz@vanguardiaseguros.com.ec

Guayaquil: Av. Fco. de Orellana Mz. 111, Solar 1.
Edif. World Trade Center, Torre B, Of. 713 ¢ Telfs. 2630 096 / 97
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sultados del sistema de seguros
privados, que presentan un in-
cremento en sus niveles de utili-
dad y, por tanto, en sus marge-
nes de rentabilidad. De esta forma
las utilidades de USD 46,3 millo-
nes registradas en 2012 llegan a
USD 44,5 millones a noviembre
del 2013, lo que corresponde a
una utilidad esperada anualizada
de USD 48,5 millones. Estos ni-
veles de utilidad corresponden a
un ROE de 12,6% y a un ROA de
3,2% lo que muestra un recupera-
cion minima en la rentabilidad del
sistema asegurador si se considera
el ROA del 3,19% reportado en di-
ciembre 2012.
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Su estrategia:
cercania y
confianza hacia sus
clientes.

Sucre

La certeza de un futuro tranquilo

SEGUROS SUCRE | SU GESTION

EXPERIENCIA Y RESPALDO|

Seguros Sucre se ha constituido en uno de los
principales actores en el mercado asegurador; su
tasa de participacion es del 10,0 %, que contrasta
con el afo 2012 en el cual registrd un 7,60 %. La
aseguradora, que cuenta con una historia de 69
afios de trayectoria, acumula ademas, una tasa de
crecimiento anual del 60,1 %.

Estos resultados le han permitido asumir estrate-
gias de innovacion en su oferta, tanto para la em-
presa publica como para la privada. Seguros Sucre
S.A. ha proyectado hacia sus clientes un servicio
garantizado y de respuesta inmediata, lo que se ha
transformado en uno de sus principales aciertos

- dentro del mercado.

La evolucion es uno de los pilares de su
consolidacion. Asi, en 2011 mediante resolucion
de la JuntaBancaria (JB-2011-1973), inicid un

nuevo proceso de cambio; en julio de 2012 dejé de
pertenecer al Grupo Financiero Banco del Pacifico
y pasé a formar parte de la Corporacion Financiera
Nacional.

44| MARZO 2014 EKOSNEGOCIOS.COM

Con este direccionamiento en 2013 la firma
construyd un nuevo concepto corporativo y
presento a sus brokers y clientes su imagen
renovada, que incluyo la incorporacion de un
nuevo logotipo, ademas de colores institucionales.
La compafia cuenta con el respaldo de firmas
reaseguradoras internacionales como: Swiss Re,
Hannover Re, Everest, Patria S.A.B., QBE, Americana
de Sequros y Sirius America. Su objetivo es
garantizar, dar confianza y tranquilidad a sus
clientes, lo que le permite ocupar los primeros
lugares del ranking asegurador ecuatoriano.

Parte de la estrategia de Seguros Sucre es crecer

y posicionarse en mas ciudades del Ecuador y asi
ampliar la cobertura de atencion. Actualmente
tiene oficinas en Guayaquil, Quito, lbarra, Ambato,
Riobamba, Manta, Machala, Cuenca y Santo
Domingo de los Tsachilas. Entre sus proyecciones
esta el colaborar activamente en el desarrollo del
pais y ser un aliado estratégico de las decisiones de
sus clientes para continuar con su liderazgo en el
mercado asegurador.
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Este crecimiento minimo en los resultados, pese a la
variacion positiva de los activos y las primas, se expli-
ca por la desaceleracion de la economia que hace que
los activos y primas crezcan, pero a una tasa menor, y
al aumento de la siniestralidad que termina afectan-
do seriamente el margen operacional.

Pese a este crecimiento minimo, el sector mantiene
una rentabilidad interesante por encima de lo obser-
vado en instituciones de intermediacion financiera
como la banca tradicional que reporta en 2013 un
ROA menor al 1%. Sus niveles de retorno son inferio-
res al comparar con otros sectores de la economia real
que presentan rentabilidades superiores al 10%.

Estos resultados se explican por la desaceleracion ex-
perimentada por el sector automotriz, principal seg-
mento del mercado de las empresas aseguradoras, asi
como el incremento en los niveles de siniestralidad,
que ha obligado a muchas entidades a ser mds con-
servadoras con sus niveles de exposicion a riesgos. De
esta forma, mientras que la prima neta emitida crece
en un 9%, los costos de siniestros 1o hacen al 7,5%
a noviembre del 2013, generando que el aumento en
los activos y en las primas no repercuta de forma sig-
nificativa en los margenes de rentabilidad.

Al analizar la composicion de las utilidades en el sis-
tema se observa que de las 38 entidades que confor-
man el sistema, 27 tuvieron utilidades y 11, pérdidas.
De las entidades que registraron utilidades las empre-
sas de Seguros Pichincha, ACE Seguros, AIG Metro-
politana y Seguros Confianza reportaron en conjun-
to USD 31,1 millones, lo que representa el 64,1% del
total del sistema.

Seguros del Pichincha, con USD 9,3 millones en utili-
dades anualizadas, es la entidad que se mantiene en
el primer lugar entre las entidades de mayor utilidad
pese a no ser de las compafiias mas grandes en acti-
vo. Este fendmeno se explica por el segmento al que
se dirige Seguros de Pichincha, en el que la mayor
parte de su emision de primas se encuentra en el seg-
mento de seguros de Vida Individual y en Grupo. La
rentabilidad sobre activo ROA de esta empresa es del
13,9% y se lleva una rentabilidad ROE del 40,2%. Sin
embargo, sus niveles de rentabilidad han disminuido
notablemente si se considera que el ROA reportado en
2012 era del 18,8% y el ROE era del 68,2%
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PICHINCHA CON COLMENA

Aseguradora Colmena, con cobertura en el
territorio colombiano y otros paises, concreto
negociaciones con sequros del Pichincha, que
pertenecia al Banco Pichincha.

anf/gao dutero

@ BANCO PICHINCHA

En confianza.
4

S

-
.= -~

empresa de Sequros

.

A}

A}
A
\‘/ @ Sexuros del Pichincha S.A.

rnutevo duero

Ve

FUSTON

-
e ="

~
S

~

k=
e

~

COLMENA -

riesgos profestonales

Seguros del Pichincha se constituyé como
Compafiia de Sequros de vida el 14 de Abril
de 1994 iniciando cobertura el 1° de Febrero
de 1995. Sus principios fundamentales sobre
los que gira el trabajo de la compafiia son el
aseguramiento de los riesgos laborales, los
seguros de vida, la prevencion y el servicio al
cliente.
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Si se toma en cuenta solo las entidades dedicadas a
Seguros Generales, Seguros Confianza -con un ROA
del 13,6% y un ROE del 76,2%- es la mas rentable,
mientras que Liberty Seguros, la sexta entidad mas
grande en activos, reporto pérdidas por USD 5 millo-
nes (anualizado con datos a noviembre de 2013) lo
que implica un ROA del -7%.

Costo de Siniestros y Primas Emitidas

La emision de primas por riesgo corresponde el princi-
pal giro de negocio de una entidad aseguradora y, por
tanto, su principal fuente de ingresos. El crecimiento
y gestion de las primas, la evaluacion de los niveles de
exposicion a riesgos y la cobertura de riesgos a través
de reaseguros y provisiones son de vital importancia
para garantizar la sostenibilidad de una entidad ase-
guradora en el tiempo.

De esta forma el sistema de seguros privados registra
una prima neta emitida que pasa de USD 1 485 millo-
nes en 2012 a una prima estimada de USD 1 622 mi-
llones en 2013, Las cinco instituciones que registran
mayor emision de primas son: Sucre (USD 162,2 mi-
llones de primas netas emitidas, 34,2% de tasa de cre-
cimiento anual), QBE (USD 157,9 millones de primas
netas, 1,7% de crecimiento) , Equinoccial (USD 146,5
millones, 12.7% de crecimiento), ACE (USD 132,4 mi-
llones de primas netas, -4,9% de crecimiento) y Pi-
chincha (USD 79,6 millones de prima neta emitida,
11,3% de crecimiento).

Del total de las primas emitidas, el 26,2% corresponde
a Seguros para Vehiculos; el 15,2% a Seguros de Vida
en Grupo; 8,1% para Seguros contra Incendios; 7,3%,
Seguros de Accidentes Personales; 4,2% a Seguros de
Transporte; y, 4,1% a Buen Uso del Anticipo.

Si hablamos de los niveles de siniestralidad anualiza-
dos, alcanzaron los USD 497,2 a noviembre de 2013
que corresponde a un valor anualizado de USD 542,4
millones en 2013, siendo los seguros de mayor sinies-
tralidad los siguientes: Vehiculos (USD 196,4 millo-
nes, 39,5% del total); Vida en Grupo (USD 77 millo-
nes, 15,5% del total); Asistencia médica (USD 25,3
millones, 5,1% del total); Buen Uso de Anticipo (USD
21,8 millones, 4,4% del total); y, Seguro Obligatorio
de Accidentes de Transito - SOAT (USD 21,2 millones,
4,3% del total).
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CERVANTES Y PANAMERICANA DEL
ECUADOR CON LIBERTY SEGUROS
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En 2012 Liberty Mutual llego a Ecuador a
través de la adquisicion de dos empresas:

Panamericana del Ecuador y Seguros Cervantes.

Forma parte de Liberty Mutual Group, una
organizacion multinacional fundada en Boston,
Estados Unidos, con mas de 100 afios.

FUSTON
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Seguros para empresas, personas y familias | www.aceseguros.com.ec

El transporte de mercancias siempre sera una actividad aventurera. A lo largo del
trayecto, se suscitan diversos eventos que podrian afectar la entrega de bienes o productos,
tanto en tiempo y forma. Desde hace mas de 10 aflos ACE en Ecuador es lider en seguros de
transporte y participa de esta aventura con sus clientes, asegurandolos profesionalmente,
conforme a las necesidades de su empresa o negocio, proveyendo proteccion sobre su
embarque, con coberturas especificamente disefiadas para cada actividad.

Contactenos a través de su corredor de seguros o a transportes.ecu@acegroup.com

asegurado con

©?2014 Grupo ACE. Coberturas suscritas por una 0 mas compaiias del Grupo ACE. No todas las coberturas estan disponibles en todas las jurisdicciones. ACE® y el logotipo ACE® son marcas registradas de ACE Limited.
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Al comparar respecto a 2012 se
observa que los siniestros paga-
dos por tipo de seguro en ese afno
se distribuyeron: Seguros de Vehi-
culos 41,7%; Vida en Grupo 15%;
Asistencia Médica 5,2%; Trans-
porte 5% y SOAT 4,9%.

Los Costo de Siniestros pagados,
sin embargo, también enfrenta-
ron un crecimiento al pasar de
USD 291,9 millones en 2012 a
USD 313,9 millones a noviembre
2013. Las entidades que registra-
ron los mayores niveles de Cos-
to de Siniestros en el afio pasado
fueron: QBE Colonial, Liberty Se-
guros, Seguros Equinoccial, Segu-
ros Pichincha y Panamerican Life.
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ENTREVISTA

“RESPALDO Y
SERVICIO ES LA
OFERTA DE QBE”

D
QBE

Seguros
Colonial

DIEGO SOSA | CEO QBE SEGUROS COLONIAL

{COMO ELEGIR UNA EMPRESA DE SEGUROS?

"Al momento de elegir los productos de una
compafiia de seguros se debe tomar en cuenta,
lo que uno esta buscando asegurar, puede ser la
vida o los bienes patrimoniales. Depende mucho
también la etapa en que se encuentra la persona
y cuales pueden ser sus preocupaciones, por
ejemplo riesgo de desempleo o jubilacion. La
pregunta clave seria: ;Qué es lo que tengo y qué
es lo que quiero asegurar? Hoy las compafias
han desarrollado portafolios de producto sélidos
para cubrir varios ramos de seguro”

Para Diego Sosa V, CEO de QBE, uno de los
parametros para la eleccion de una empresa
aseguradora es la calidad en el servicio. Al
registrarse un siniestro, la agilidad y las
soluciones al cliente deben primar. Otro puntual
referente al momento de la eleccion es conocer
el patrimonio de las compafiias de seguros y su
respaldo. Ecuador tiene un mercado atomizado,
uno no tiende a comparar fortalezas financieras,
pero es necesario, a criterio de Sosa. “Esta es una
informacion publica. Nutrirse de informacion
antes de adquirir un seguro es importante”
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Adicionalmente las empresas multinaciona-

les pueden ofrecer un respaldo extra desde su
gestion y experiencia en diferentes mercados del
mundo. Lo fundamental para el ejecutivo, es ver
quién brinda mayor solucion en casos de sinies-
troy de manera agil.

“Las coberturas, por ejemplo, son otro punto
de comparacion. Responsabilidad civil en un
choque, asistencia legal, auto sustituto en el
ramo de vehiculos son casos a considerar. El
cliente debe focalizar el valor agregado para las
coberturas”.

¢Qué ofrece QBE? Respaldo y servicio. "Algunos
de nuestros atributos se reflejan en el pago
oportuno de siniestros. El servicio al cliente para
QBE es parte de sus fortalezas y la compafiia
tiene foco claro en el cliente, contamos con

una Gerencia Nacional de Servicio al Cliente.

La expansion geografica también es una de
nuestras fortalezas, hoy contamos con cinco
agencias nuevas a nivel pais, con lo cual
cerramos el 2013 con 18 oficinas en Ecuador”.
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El alto costo de siniestros que
asumen empresas grandes como
Liberty y QBE, inciden en que es-
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ENTREVISTA

ANDRES CORDOVEZ | CEO | SEGUROS EQUINOCCIAL

VISION INNOVADORA |

inteligentes que permite al usuario solicitar su
servicio de asistencia desde cualquier lugar del
territorio ecuatoriano con localizacion GPS.
También hemos creado una herramienta de
compra directa en linea de seguro vehicular

“La innovacion es parte fundamental en la
estrategia de la empresa, buscando perma-
nentemente entregar a nuestros clientes una
experiencia de servicio altamente satisfactoria
y, adicionalmente, lograr una alta eficiencia

“LA INNOVACION

PARTE DE LAS NE-
CESIDADES DEL
CLIENTE”

SuRC

REQUINOCCIAL

TU DEDICATE A VIVIR

en nuestro negocio. Esta innovacion parte del
conocimiento de las necesidades del cliente
con el objetivo de transformarlas en valores
agregados para nuestros usuarios; en conocer
y analizar las diferentes interacciones que tiene
el cliente con la aseguradora y volverlas mas
eficientes; y en entregar a nuestros clien-

tes desarrollos tecnologicos que les permitan
acceder a nuestros servicios de la forma mas
comoda y rapida llegando a ser autosuficientes
en el uso de su seguro.

En los ultimos tres afios hemos trabajado para
implementar la innovacion como filosofia que
ahora la vemos reflejada en nuevos servicios
apalancados en desarrollos e innovaciones tec-
noldgicas. Un ejemplo de estos desarrollos es la
plataforma EquiAsist, aplicacion para teléfonos
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desde el portal de compra de Seguros Equinoc-
cial. Nuestro mas reciente desarrollo ha sido el
portal de servicios a través del cual los clientes
acceden de manera directa a la informacion
relacionada a su seguro e inclusive puede ad-
ministrar sus polizas"

Todos estos cambios responden a las necesi-
dades que demandan los clientes de este siglo.
"Existen mas clientes y estan mas informados,
buscan un mayor nivel de asesoramiento; son
clientes que no necesariamente buscan precios
mas baratos en seguros pues estan buscando
respaldo en su aseguradora, calidad en el ser-
vicio y, sobre todo, certeza de que al momento
de tener un percance podran utilizar su poliza y
que la aseguradora respondera y cumplird sus
expectativas, de manera oportuna”.
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Tema central

razgos de ciertas instituciones en

SeQmentos espeC]ﬁCOS, hace que COMPOSICION DE LA PRIMA EMITIDA POR TIPO DE SEGURO

el panorama luzca como uno de
consolidacion y crecimiento en el
corto plazo.

Sin embargo, el sistema enfrenta
varias amenazas externas. La pri-
mera, es el crecimiento del sector
automotriz; la segunda implica
un fortalecimiento de las politi-
cas de restriccion de importacio-
nes; y, la tercera es la reduccién
en los niveles de consumo de la
poblacién. Estos factores pueden
impactar directamente en la si-
niestralidad, en la capacidad de
emision de nuevas primas y la

morosidad de la cartera.

ENTREVISTA

B \lehiculos

B \Vidaen grupo

Incendio y lineas aliadas

Accidentes personales
Transporte

Buen uso de anticipo

Seguro Obligatorio de Accidentes de
Trénstito - SOAT

Aviacion

Asistencia médica

Qtros tipos de seguros

Fuente: Superintendencia de Bancos y Sequros del Ecuador / Ejercicio fiscal a noviembre 2013

“EL MERCADO
ECUATORIANO
REQUIERE DE
PRODUCTOS ESPE-
CIALIZADOS “.

asegurado con

CARLOS WILLSON | GERENTE NACIONAL COMERCIAL | ACE SEGUROS

PRODUCTOS ESPECIALIZADOS

"El mercado asegurador tiene un crecimiento
promedio anual de alrededor del 10% por lo que
no visualizamos ninguin cambio en este sentido.
Lo que si esta ocurriendo es que nos encon-
tramos con una mayor oferta (fruto de una
demanda que nace) de productos mas especia-
lizados tales como los relacionados a tarjetas de
crédito o la responsabilidad civil de directores o
administradores. Este afio contamos con un par
de portales de internet que empiezan a comer-
cializar productos en linea.

No solo Ecuador sino América Latina somos
mercados emergentes donde hay una clase
media creciente que demanda, entre otras cosas,
seguros. Tanto a las aseguradoras locales como
a las multinacionales nos interesan estos mer-
cados ya que hay un incremento en la cultura
de seguros lo que implica que hay una demanda
por satisfacer.

Los paises del primer mundo son muy maduros
por lo que el mercado crece en la misma propor-
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cién que la economia crece. En Ecuador nuestro
segmento crece por encima de éste.

Somos lideres en los sequros de transporte en

el Ecuador por poco mas de 10 afios y nuestro
objetivo es mantenernos. Aseguramos tanto la
importacion como la exportacion y el transporte
dentro del pais de mercaderias ofreciendo res-
paldo de reaseguro, una red de oficinas en mas
de 50 paises en el mundo, tecnologia que facilita
el trabajo a al cliente dandole accesibilidad y
buen servicio en el evento de un siniestro.

ACE inicio sus operaciones en el segmento de

la responsabilidad civil y con pasos seguros ha
ido ampliando su oferta. Desde hace poco mas
de un afio estamos en el segmento de personas
ofertando seguros individuales de vehiculos, re-
sidencias y Pymes. Parte de la estrategia ha sido
la adquisicion de aseguradoras que estaban en
este segmento como fue la compra de Seguros
Rio Guayas en el Ecuador y ABA Seguros en Mé-
Xico, entre otras.



PERFIL DEL POTENCIAL ASEGURADO

EI].'EI%

De la poblacién ecuatoriana practica
deporte durante /a semana alarmas

‘ 4,7%

e/ f/empo e dedicd
a/ PUSHPIO Se encaenz‘ra
en promedio de dos Aoras.

cc. 1%

De /a poé/ac/on Se Siente Sejara
en su casa; Sin embargo, solo e/

2 ’3 /0 liene camaras de 5e34{r/daa’

poé/ac/én de 10 a 59 ahos Personas con
Pre /ﬁperz‘en\sfén en
fcuador 2013

personas Con

pre\/a/enc/a de

diabetes a

000 escala nacional
‘E 1 0 3 % Se presenta estre

los 50 y 59 ahos riiles de personas

gy, Ol =

de /a poé/ddlon
considera gt

/a ciudad es
medianamente Sequra

Para e/ mes de
noviembre de/ 2013 Personas con
%‘peft‘en&/én en

. ‘ bfcwuador 2013
m D
E D/\S/?one de/ sequro

89 000 Gereral de! TE35
riles

personas Fueron victimas de de personas

hurdo o robo, 5 Stendo /os

oé etos mas sustraidos

Ce/a/areS Y documentos.
5,3%
o4 5&3&(}*0 prn/aa/o
1 S g a n 0 s con hospitalizacion.
\ 2
9

o~ la esperanza de vida
a n o s de /a poblacién al
nacer en e/ afo 2014

: Sequn estimaciones
La esperanza de vida de /a del TNEC

/905/ aciOn Fenernna

1%

Sejaro pr/\/ac/o
Sin Aospitalizacion.

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (Enemdu)/diciembre 2013
Encuesta Nacional de Salud y Nutricion (Ensanut 2011-2013)
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Tema central

INFORMACION SUSTANCIAL DEL SECTOR

TOTAL DE ACTIVOS DEUDORES POR PRIMAS

ENTIDAD en USD millones % de participacion sistema en USD millones % de participacion activo

L aot2 RN 2om [NPRT 2013 | AU 2012 |

SUCRE 52,69 103,09 165,08 5,0% 7,6% 10,0% 4,48 32,18 58,99 8,5% 31,2%
EQUINOCCIAL 86,02 128,87 150,94 8,2% 9,5% 9,2% 28,30 46,74 45,26 32,9% 36,3%
QBE COLONIAL 106,76 112,20 143,66 10,2% 8,3% 8,7% 31,83 16,38 39,01 29,8% 14,6%
ACE 37,65 92,80 108,39 3,6% 6,8% 6,6% 8,62 15,75 23,40 22,9% 17,0%
UNIDOS 51,47 58,12 81,97 4,9% 4,3% 5,0% 7,45 m 8,38 14,5% 12,2%
LIBERTY SEGUROS 76,75 4,7% 22,84

AIG METROPOLITANA 52,67 64,33 75,49 5,0% 4,1% 4,6% 8,06 10,86 15,98 15,3% 16,9%
PICHINCHA 41,31 59,20 754 4,0% 4,4% 4,6% 0,98 1,15 2,27 2,4% 1,9%
MAPFRE ATLAS 30,20 43,42 67,00 2,9% 3,2% 4,1% 7,51 12,74 18,75 24,9% 29,3%
ECUATORIANO SUIZA 21,27 36,25 51,35 2,6% 2,7% 3,1% 9,24 10,61 10,56 33,9% 29,3%
EQUIVIDA 32,24 39,18 50,58 31% 2,9% 3,1% 3,04 2,78 5,44 9,4% 71%
LATINA SEGUROS 34,84 41,59 49,50 3,3% 31% 3,0% 10,33 11,69 12,32 29,7% 28,1%
BOLIVAR 24,73 34,34 44,61 2,4% 2,5% 2,7% 4,85 5,39 3,58 19,6% 15,7%
ORIENTE 21,77 37,09 3791 2,1% 2,7% 2,3% 7,32 8,60 8,70 33,6% 23,2%
ASEGURADORA DEL SUR 34,28 38,24 35,77 3,3% 2,8% 2,2% 5,42 5,01 3,58 15,8% 13,1%
CONDOR 30,25 33,88 34,71 2,9% 2,5% 2,1% 4,70 3,67 5,76 15,5% 10,5%
CONFIANZA 17,01 28,90 34,36 1,6% 2,1% 2,1% 2,50 5,34 5,21 14,7% 18,5%
ROCAFUERTE 16,61 29,30 32,21 1,6% 2,2% 2,0% 1,96 4,57 6,78 11,8% 15,6%
GENERALI 25,29 27,92 32,09 2,4% 2,1% 2,0% 7,26 8,49 10,92 28,7% 30,4%
COOPSEGUROS 15,11 17,71 30,63 1,4% 1,3% 1,9% 2,57 4,46 5,59 17,0% 25,2%
HISPANA 19,06 2418 26,93 1,8% 1,8% 1,6% 2,28 6,44 779 12,0% 26,6%
LA UNION 12,20 26,56 26,91 1,2% 2,0% 1,6% 5,00 8,44 6,28 41,0% 31,8%
ALIANZA 15,68 19,39 24,82 1,5% 1,4% 1,5% 6,64 6,97 4,74 42,4% 35,9%
PRODUSEGUROS 16,98 25,29 23,83 1,6% 1,9% 1,4% 0,06 0,19 0,28 0,4% 0,7%
INTEROCEANICA 26,45 21,56 22,86 2,5% 1,6% 1,4% 9,01 6,18 7,80 34,1% 28,7%
PAN AMERICAN LIFE 18,20 21,81 21,73 1,7% 1,6% 1,3% 0,33 1,07 2,19 1,8% 4,9%
VAZ SEGUROS 12,86 16,47 20,15 1,2% 1,1% 1,2% 4,19 512 6,65 32,6% 33,1%
SWEADEN 11,50 14,60 19,40 1,1% 1,1% 1,2% 3,28 4,64 4,78 28,5% 31,8%
CONSTITUCION 9,34 19,48 13,33 0,9% 1,4% 0,8% 1,61 7,66 2,36 17,2% 39,3%
COLVIDA 7,80 9,04 12,79 0,7% 0,7% 0,8% 0,06 0,06 2,51 0,8% 0,7%
BMI 6,13 9,42 11,92 0,6% 0,7% 0,7% 1,77 2,17 3,36 28,9% 23,1%
TOPSEG 5,81 6,77 7,95 0,6% 0,5% 0,5% 1,95 2,16 2,91 33,6% 32,0%
COLON 4,30 6,03 1,55 0,4% 0,4% 0,5% 0,30 0,39 0,62 6,9% 6,4%
BUPA 3,84 4,34 7,20 0,4% 0,3% 0,4% 0,33 0,20 0,81 8,5% 4,5%
COFACE S.A. 2,86 5,83 6,27 0,3% 0,4% 0,4% 0,93 1,36 1,58 32,5% 23,4%
BALBOA 4,53 5,75 6,23 0,4% 0,4% 0,4% 0,57 1,46 1,41 12,6% 25,3%
LATINA VIDA 2,57 2,78 3,62 0,2% 0,2% 0,2% 0,30 0,29 0,41 11,6% 10,3%
LONG LIFE SEGUROS LLS 1,07 1,15 2,48 0,1% 0,1% 0,2% 0,01 0,20 0,11 0,9% 17,3%
TOTAL SISTEMA 1.044,99 1.355,51 | 1.644,44 100,0% 100,0% 100,0% 226,23 294,61 369,90 21,6% 21,7%

Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador / Ejercicio fiscal a noviembre 2013 / Informacion clasificada en funcion a los activos 2013
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Tema central

INFORMACION SUSTANCIAL DEL SECTOR

UTILIDADES COSTO DE SINIESTROS

en USD millones % de participacion sistema en USD millones % de participacion sistema

2012 | - 2on I AU 2012 ]

35,7% 3,33 1,28 3,30 5,0% 2,8% 7,4% 21,70 23,09 17,01 9,0% 7,9% 5,4%
30,0% 5,02 4,00 3,94 7,5% 8,6% 8,9% 18,36 20,62 22,89 7,6% 71% 7,3%
21,2% 4,76 -5,70 -0,66 71% -12,3% -1,5% 26,1 50,06 59,12 10,8% 171% 18,8%
21,6% 2,16 418 8,46 3,2% 9,0% 19,0% 6,18 23,89 18,59 2,6% 8,2% 5,9%
10,2% 2,89 3,21 3,68 4,3% 6,9% 8,3% 6,68 8,95 8,83 2,8% 3,1% 2,8%
29,8% -4,58 -10,3% 28,34 9,0%
21,2% 8,75 8,01 7,29 13,1% 17,3% 16,4% 12,44 12,10 13,62 51% 4,1% 4,3%
3,0% 10,15 13,50 8,49 15,2% 29,1% 19,1% 11,04 14,18 20,93 4,6% 4,9% 6,7%
28,0% 1,37 1,76 1,36 21% 3,8% 3,0% 8,32 9,65 12,63 3,4% 3,3% 4,0%
20,6% 0,38 1,21 2,13 0,6% 2,6% 4,8% 2,72 2,60 3,45 11% 0,9% 1,1%
10,8% 3,50 1,74 0,38 5,3% 3,8% 0,8% 12,86 14,97 16,86 5,3% 51% 5,4%
24,9% 1,00 1,17 2,26 1,5% 2,5% 51% 9,22 11,96 11,46 3,8% 4,1% 3,7%
8,0% 0,73 0,02 -1,59 1,1% 0,1% -3,6% 3,90 4,11 1,29 1,6% 1,4% 0,4%
22,9% 0,47 0,06 -2,95 0,7% 0,1% -6,6% 3,98 5,48 6,00 1,6% 1,9% 1,9%
10,0% 1,72 0,39 0,13 2,6% 0,8% 0,3% 6,19 6,32 2,70 2,6% 2,2% 0,9%
16,6% 0,40 0,34 -0,18 0,6% 0,7% -0,4% 3,10 2,87 2,60 1,3% 1,0% 0,8%
15,2% 1,82 3,54 4,27 2,7% 7,6% 9,6% 0,89 0,34 1,21 0,4% 0,1% 0,4%
21,0% 1,57 1,33 1,80 2,4% 2,9% 4,1% 3,89 3,14 44 1,6% 1,1% 1,4%
34,0% 2,98 2,31 2,24 4,5% 5,0% 5,0% 8,12 7,16 749 3,4% 2,5% 2,4%
18,2% 0,16 0,18 -0,82 0,2% 0,4% -1,8% 9,13 10,64 8,26 3,8% 3,6% 2,6%
28,9% 0,65 0,49 0,56 1,0% 1,1% 1,3% 0,73 1,59 1,36 0,3% 0,5% 0,4%
23,3% 0,33 0,57 0,58 0,5% 1,2% 1,3% 0,73 0,81 0,82 0,3% 0,3% 0,3%
19,1% 0,49 0,18 0,13 0,7% 0,4% 0,3% 2,68 2,11 2,59 1,1% 0,7% 0,8%
1,2% 0,27 1,61 0,84 0,4% 3,5% 1,9% 0,38 1,67 1,94 0,2% 0,6% 0,6%
34,1% -1,35 -1,23 0,08 -2,0% -2,6% 0,2% 5,74 4,49 2,54 2,4% 1,5% 0,8%
10,1% 2,10 1,36 -0,89 3,2% 2,9% -2,0% 4,44 6,28 19,69 1,8% 2,1% 6,3%
33,0% 1,07 1,13 0,89 1,6% 2,4% 2,0% 4,25 2,66 3,29 1,8% 0,9% 1,0%
24,6% 0,19 0,68 0,96 0,3% 1,5% 2,2% 2,61 313 2,76 1,1% 1,1% 0,9%
17,7% 0,09 -1,71 -0,83 0,1% -3,7% -1,9% 2,03 2,12 0,95 0,8% 0,7% 0,3%
19,6% 0,02 -0,17 -0,03 0,0% -0,4% -0,1% 2,63 2,77 2,67 1,0% 0,9% 0,8%
28,2% 1,02 0,78 1,14 1,5% 1,7% 2,6% 1,05 0,97 1,91 0,4% 0,3% 0,6%
36,7% 0,78 0,60 0,72 1,2% 1,3% 1,6% 1,19 1,17 1,28 0,5% 0,4% 0,4%
8,2% 0,33 0,39 0,66 0,5% 0,8% 1,5% 0,05 0,04 0,07 0,0% 0,0% 0,0%
11,2% 0,48 0,22 -0,85 0,7% 0,5% -1,9% 0,06 0,30 1,36 0,0% 0,1% 0,4%
25,3% 0,21 0,27 1,14 0,3% 0,6% 2,6% 0,43 1,83 0,88 0,2% 0,6% 0,3%
22,1% -0,15 0,13 0,12 -0,2% 0,3% 0,3% 1,13 0,76 1,19 0,5% 0,3% 0,4%
11,4% 0,10 0,21 0,37 0,2% 0,5% 0,8% 1,89 0,89 0,73 0,8% 0,3% 0,2%
4,4% 0,01 -0,30 -0,06 0,0% -0,7% -0,1% 0,35 1,18 0,26 0,1% 0,4% 0,1%
22,5% 66,61 46,34 44,48 100,0% 100,0% 100,0% 241,73 291,99 313,99 100,0% 100,0% 100,0%
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Tema central

RANKING SECTORIAL | EN MILLONES DE DOLARES
I

° @
SECTOR | VEHICULOS a SECTOR | VIDA EN GRUPO i'ﬂ'ﬁ'
Rk. | ENTIDAD PRIMA NETA | INGRESO SINIESTROS | COSTO DE Rk. | ENTIDAD PRIMA NETA | INGRESO SINIESTROS | COSTO DE

EMITIDA DEVENGADO | PAGADOS SINIESTRO EMITIDA DEVENGADO | PAGADOS SINIESTRO
1 | EQuINOCCIAL 48,82 21,94 30,84 12,97 SEGUROS DE
1 PICHINCHA 47,87 40,26 16,45 14,36
2 | QBE COLONIAL 40,22 35,03 23,40 20,23
2 | EQUIVIDA 24,00 21,21 10,31 10,31
3 | SEGUROS UNIDOS 25,98 7,28 20,45 5,25
3 | ACESEGUROS 18,1 15,85 4,58 3,61
ASEGURADORA
22,21 773 13,64 4,40
4 DEL SUR 4 ECUATORIANO 1571 2,21 1,35 0,68
SUIZA
B | LATINA SEGUROS 14,96 7,20 9,49 1,88
B | SUCRE 15,11 13,01 12,64 9,38
6 | LIBERTY SEGUROS 14,45 8,46 7,21 5,51
6 | LIBERTY SEGUROS 12,68 10,08 7,32 6,15
7 | ACESEGUROS 13,73 13,26 10,87 8,99
7 | COOPSEGUROS 7,88 6,51 3,63 342
8 | SUuCRe 13,01 2,77 4,21 1,38 8 AlG a6 oo tos .
ECUATORIANO METROPOLITANA ' ' ' '
9 SUIZA 12,67 1,90 7,96 1,53
Q | GENERALI 4,81 1,57 4,22 1,18
AIG
10 METROPOLITANA 1,76 10,91 7,30 4,59 10 ROCAFUERTE 4,32 2,87 1,30 0,84
o » ~
SECTOR | INCENDIO Y LINEAS ALIADAS SECTOR | ACCIDENTES PERSONALES N
~.
Rk. | ENTIDAD PRIMA NETA | INGRESO SINIESTROS | COSTO DE Rk. | ENTIDAD PRIMA NETA | INGRESO SINIESTROS | COSTO DE
EMITIDA DEVENGADO | PAGADOS SINIESTRO EMITIDA DEVENGADO | PAGADOS SINIESTRO
1 | ACESEGUROS 12,76 0,80 2,66 0,50 1 | ACESEGUROS 36,55 5,01 7,00 113
2 | SUCRE 12,69 0,92 0,24 0,03 2 | QBE COLONIAL 15,35 3,92 2,86 1,08
3 | MAPFRE ATLAS 11,02 0,53 2,33 0,50 3 | EQUIVIDA 8,84 795 3,12 2,91
4 | EQUINOCCIAL 10,00 081 2,18 0,89 AlG
4 METROPOLITANA 850 567 168 138
5 | QBE COLONIAL 9,72 1,59 1,95 1,87 SEGUROS DE
5 PICHINCHA 6,32 5,53 2,68 1,67
6 | ROCAFUERTE 8,11 0,42 0,50 0,36
6 | LIBERTY SEGUROS 2,08 1,58 0,37 0,32
7 | GENERALI 4,70 0,71 0,38 0,13
7 | EQUINOCCIAL 1,31 1,21 0,44 0,32
8 E'EBGESQE ) 4,39 0,06 1,03 0,60 ECUATORIANO
8 1,24 0,92 0,14 0,00
9 AlG 3,88 0,32 114 0,09 Uiz
METROPOLITANA ' ' ' ' Q | MAPFRE ATLAS 1,16 0,19 0,19 0,04
10 | HISPANA 3.66 025 048 -0.09 10 | LATINA SEGUROS 065 044 022 0,26

Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador / Ejercicio fiscal a noviembre 2013
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Sabemos que el suefo de todo padre es ver triunfar a sus hijos. Por eso te presentamos
la solucidon que necesitas para garantizar el futuro educativo de ellos.

Llamanos y consulta sobre nuestro seguro de vida con ahorro.
Tu decides el monto de cobertura y la cuota que mas se ajuste a tu presupuesto.
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Tema central

RANKING SECTORIAL | EN MILLONES DE DOLARES
I

o
SECTOR | TRANSPORTES !k SECTOR | BUEN USO DE ANTICIPO
@
Rk. | ENTIDAD PRIMA NETA | INGRESO SINIESTROS | COSTO DE Rk. | ENTIDAD PRIMA NETA | INGRESO SINIESTROS | COSTO DE
EMITIDA DEVENGADO | PAGADOS SINIESTRO EMITIDA DEVENGADO | PAGADOS SINIESTRO
1 | ACESEGUROS 7,57 1,51 4,10 0,59 1 | CONFIANZA 12,94 1,77 6,39 0,70
2 | EQUINOCCIAL 6,92 3,95 3,85 1,59 2 | EQUINOCCIAL 6,97 1,24 1,87 0,15
3 | QBECOLONIAL 6,11 4,72 1,85 1,44 3 | ORIENTE 6,30 1,51 4,91 0,62
4 | MAPFRE ATLAS 5,32 4,56 1,86 182 4 | SFCURADORA 585 2.88 0,80 a2
DELSUR
B | LIBERTY SEGUROS 2,93 2,18 0,92 0,58 5 | T0PSEG 462 202 273 122
ECUATORIANO
QBE COLONIAL 317 3,25 1,63 0,19
6 | cuzn 2,66 0,55 0383 013 6
LON 2,22 1 1 7
7 | SUCRE 2,15 0,25 0,14 0,03 7 | cow ' 016 %6 00
8 | LATINA SEGUROS 1,86 0,90 0,54 0,09
8 | GENERALI 2,04 1,82 0,43 0,45
SEGUROS Q | HISPANA 0,92 0,32 0,00 0,00
9 UNIDOS 2,00 0,02 1,42 0,29
10 | INTEROCEANICA 0,91 0,09 0,40 0,27
10 | LAUNION 1,46 0,12 0,88 0,02
SECTOR | SOAT N SECTOR [RESPONSABILIDAD CIVIL I
()
Rk. | ENTIDAD PRIMA NETA | INGRESO SINIESTROS | COSTO DE Rk. | ENTIDAD PRIMA NETA | INGRESO SINIESTROS | COSTO DE
EMITIDA DEVENGADO | PAGADOS SINIESTRO EMITIDA DEVENGADO | PAGADOS SINIESTRO
1 | QBECOLONIAL 12,29 6,66 5,61 6,18 1 | EQUINOCCIAL 10,84 0,22 0,41 0,20
2 | LIBERTY SEGUROS 11,53 10,33 376 430 9 NG 997 0.85 042 012
METROPOLITANA ' ' ' '
3 LATINA SEGUROS 1113 9,94 6,00 6,74 3 QBE COLONIAL 2,28 116 0,84 1,01
4 | COOPSEGUROS 3,97 3,59 1,44 1,64 4 | MAPFRE ATLAS 213 0,27 0,21 -0,14
B | ORIENTE 213 2,53 2,04 1,85 B | ACE SEGUROS 2,06 0,54 0,19 0,09
6 | SUCRE 2,01 1,92 0,65 0,66 6 | SUCRE 1,62 0,28 035 0,05
7 | INTEROCEANICA 1,75 1,63 0,71 075 7 | INTEROCEANICA 1,46 0,02 0,13 -0,01
SEGUROS
ORIENTE 1,20 0,11 0,07 0,02
8 UNIDOS 1,42 1,04 0,21 0,22 8
ASEGURADORA
ALIANZA 0,85 0,63 0,21 0,24
9 9 DELSUR 1,05 0,24 0,06 0,04
10 | ROCAFUERTE 0,58 0,62 0,32 037 10 Ziﬁgggs 0,85 0,12 0,09 0,02

Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador / Ejercicio fiscal a noviembre 2013
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Tema central

LOS PROTAGONISTAS

SEGUROS GENERALES

//—\\
Sucre

La certeza de un futuro tranquilo

Liquidez

TUT ROE

TSRD ROA

CPV TGO

MCP

Il Total sistema Sucre

Entidad que ocupa el ler puesto en tamafo de activos es una de
las de mayor crecimiento en este rubro al registrar una tasa de
crecimiento anual del 60,1%, ocupa también el ler lugar en prima
neta emitida y el 7mo lugar en costo de siniestros. Sus niveles de
rentabilidad se encuentran alrededor del sistema al registrar un
ROA del 3% y un ROE del 15,2%.

SEGUROS SUCRE

Participacion de
mercado

Cuentas
2012 2013
Activos 103.085.169,41 165.076.686,83 7,6% | 10,0%
Utilidades 1.282.058,16 3.295.387,09 2,8% 7,4%
Costo de siniestros 23.093.720,51 17.010.813,68 7,9% 5,4%
Prima neta pagada 107.400.044,09 149.683.650,59 7.2% | 10,1%
Deudores por primas 32.179.213,62 58.991.163,70 | 31,2% | 35,7%

SEGUROS

SEQUINOCCIAL
TU DEDICATE A VIVIR

Liquidez
TuT ROE
TSRD ROA
CpV TGO
MCP
Il Total sistema Equinoccial

Entidad que ocupa el 2do lugar en activos del sistema de seguros
privados, representando el 9,2% del total del sistema. Reporta
utilidades por USD 3,9 millones a noviembre de 2013; por lo cual,
ocupando el 5to lugar entre las entidades de mayor utilidad, lo que
le permiti6é alcanzar un ROA del 3% y un ROE del 18,9%. Con
USD 134,3 millones es la tercera entidad con mayor cantidad de
prima neta emitida.

SEGUROS EQUINOCCIAL

Participacion de
Cuentas mercado
2012 2013
Activos 128.866.208,51 150.942.836,47 9,5% 9,2%
Utilidades 4.002.775,96 3.943.782,81 8,6% 8,9%
Costo de siniestros 20.622.336,10 22.891.080,31 7.1% 7,3%
Prima neta pagada 127.810.262,75 134.277.861,79 8,6% 9,0%
Deudores por primas 46.738.458,31 45.258.621,85 | 36,3% | 30,0%

Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador / Ejercicio fiscal a noviembre 2013
Nota: Liquidez (activo corriente / pasivo corriente); Rentabilidad para los accionistas ROE (utilidad o pérdida del ejercicio / patrimonio promedio); Rentabilidad de activos ROA (utilidad o
pérdida del ejercicio / activo promedio); Tasa de gastos de operacion ([gastos administracion + comisiones pagadas netas]/PNP); Endeudamiento ([pasivo- Reg. Div - reservas técnicas] /

total patrimonio)
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Tema central

LOS PROTAGONISTAS | sEGUROS GENERALES

>

SQBE &ona

Liquidez
Tut ROE
TSRD ROA
CPv TGO
MCP
Bl Total sistema QBE Colonial

QBE paso a ocupar la tercera posiciéon en nivel de activos luego de
mantener el primer lugar durante el 2010 y 2011; y, el segundo lugar
en 2012, esta entidad registra el segundo mayor valor de primas
emitidas con USD 144,8 millones. Sin embargo, registro una pérdida
de USD 656,7 miles debido principalmente a que es la entidad que
registra mayor costo de siniestros USD 59 millones y es la tercera
con mayores deudores por primas (USD 39 millones).

QBE SEGUROS COLONIAL

Participacion de
Cuentas mercado

2012 2013
Activos 112.202.951,53 143.664.267,08 8,3% 8,7%
Utilidades -5.696.593,92 -656.647,71 -12,3% | -1,5%
Costo de siniestros 50.056.636,90 59.120.803,01 17,1% | 18,8%
Prima neta pagada 155.332.384,51 144.797.255,71 10,5% 9,7%
Deudores por primas 16.383.715,70 39.010.686,82 14,6% | 27,2%

asegurado con

Liquidez
TUT ROE
TSRD ROA
CPV TGO
MCP
Il Total sistema ACE

Ocupa el 4to lugar en activos con USD 1084 millones, ACE es
la entidad que reporta el mejor resultado técnico con USD 34,5
millones, ademas de ocupar el 4to lugar en prima neta emitida.
Su margen de rentabilidad es relativamente alto como sus niveles
de resultados técnicos al reportar un ROA del 9,2% y un ROE del
29,2%. Ocupa el 4to lugar en deudores por primas.

ACE SEGUROS

Participacion de
Cuentas mercado
2012 2013
Activos 92.804.609,75 108.386.625,69 6,8% | 6,6%
Utilidades 4.176.770,27 8.458.490,10 9,0% | 19,0%
Costo de siniestros 23.888.507,88 18.587.244,20 8,2% 5,9%
Prima neta pagada 138.903.729,17 121.383.840,20 9,4% 8,2%
Deudores por primas 15.745.947,04 23.402.708,30 | 17,0% | 21,6%

Liquidez
TuT ROE
TSRD ROA
CPV TGO
MCP
Bl Total sistema Unidos

Hs la bta entidad en nivel de activos del sistema financiero, se
caracteriza por mantener buenos margenes de rentabilidad y bajos
costos por siniestros, ocupa la posicion 12 en el listado de empresas
con mayor costo de siniestros y la posicién 6 entre las empresas
de mayor Utilidad, lo que le permite alcanzar unos indicadores de
rentabilidad ROA del 6% y un ROE del 29,7%.

SEGUROS UNIDOS

Participacion de
Cuentas mercado
2012 2013
Activos 58.117.032,98 81.973.262,72 4,3% 5,0%
Utilidades 3.209.412,87 3.681.015,16 6,9% 8,3%
Costo de siniestros 8.950.084,23 8.829.88,79 3,1% 2,8%
Prima neta pagada 53.626.893,60 54.493.985,17 3,6% 3.7%
Deudores por primas 7.114.831,63 8.381.686,48 | 12,2% | 10,2%

Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador / Ejercicio fiscal a noviembre 2013
Nota: Liquidez (activo corriente / pasivo corriente); Rentabilidad para los accionistas ROE (utilidad o pérdida del ejercicio / patrimonio promedio); Rentabilidad de activos ROA (utilidad o
pérdida del ejercicio / activo promedio); Tasa de gastos de operacion ([gastos administracion + comisiones pagadas netas]/PNP); Endeudamiento ([pasivo- Reg. Div - reservas técnicas] /

total patrimonio)
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Tema central

LOS PROTAGONISTAS

SEGUROS GENERALES

Liberty
Seguros

Liquidez
TutT g ROE

TSRD ROA

CPV TGO

MCP

Il Total sistema Liberty Seguros

Es la 6ta entidad por nivel de activos en el sistema de seguros;
esta entidad es una de las que presentan menores resultados
técnicos y tiene el mayor nivel de pérdidas del sistema, lo que
se refleja en un ROA de -7% y un ROE de -32,9%, debido
principalmente al alto costo de siniestros en el que ocupa el
segundo lugar con USD 28,3 millones.

LIBERTY SEGUROS

Participacion de
mercado

Cuentas
2012
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%

2013
4,7%
-10,3%
9,0%
4,8%
29,8%

76.749.552,85
-4.579.522,83
23.338.445,33

71.124.611,00
22.843.623,89

Activos
Utilidades -
Costo de siniestros -

Prima neta pagada -

Deudores por primas -

Liquidez

TutT ROE

TSRD ROA

CPV TGO

MCP

Hl Total sistema AIG Metropolitana

Es la tercera entidad en utilidades del sistema y dentro de las
7 empresas mas grandes, es la entidad de seguros generales
de mayor rentabilidad y la que menores costos de siniestros
reporta, después de Seguros Unidos. Con un ROA del 11,7%
y un ROE del 25%, esta entidad muestra buenos estandares
de eficiencia en su razon de costos de siniestros sobre prima
emitida, lo que le permite alcanzar estos indicadores de
rentabilidad.

SEGUROS AIG METROPOLITANA

Participacion de

Cuentas mercado
2012
4,7%
17,3%
4,1%

4,4%

16,9%

2013
4,6%
16,4%
4,3%
4,5%
21,2%

75.490.360,76
7.291.987,76
13.622.739,16
66.216.383,40
15.980.208,71

Activos
Utilidades
Costo de siniestros

64.327.929,17

8.013.196,92
12.095.771,73
65.693.255,03
10.859.999,66

Prima neta pagada

Deudores por primas

Fuente: Superintendencia de Bancos y Sequros del Ecuador / Ejercicio fiscal a noviembre 2013
Nota: Liquidez; Rentabilidad para los accionistas ROE; Rentabilidad de activos ROA; Tasa de gastos de operacion TGO; Morosidad Cartera de Primas MCP; Cobertura Primas Vencidas CPV;

Tasa De Siniestralidad Neta Retenida Devengada TSRD; Tasa De Utilidad Técnica TUT.
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Tema central

LOS PROTAGONISTAS

SEGUROS VIDA

@ Seguros del Pichincha S.A.
Una farmibe para b2 famida

Liquidez
TutT ROE
TSRD ROA
CPV 160
MCP
Il Total sistema Pichincha

Pese a ser la 8va entidad en activos es la entidad que reporta
el mayor nivel de utilidades del sistema -USD 8,5 millones-,
esto se debe principalmente a los bajos niveles de deuda por
prima. También ocupa el 5to lugar en prima neta emitida y el
2do lugar en resultados técnicos, es la principal entidad dentro
del segmento de seguros de vida y una de las maés eficientes de
todo el sistema.

SEGUROS PICHINCHA

Participacion de
Cuentas mercado
2012 2013
Activos 59.202.252,97 | 75.408.965,11 4,4% 4,6%
Utilidades 13.503.497,74 8.493.719,58 29,1% 19,1%
Costo de siniestros 14.177.880,99 20.931.217,31 4,9% 6,7%
Prima neta pagada 70.675.469,94 | 73.021.913,73 4,8% 4,9%
Deudores por primas 1.148.855,48 2.266.547,82 1,9% 3,0%

N
Equivida

Liquidez
TutT ROE
TSRD ROA
CPV TGO
MCP
Il Total sistema Equivida

De las entidades que operan en el segmento de seguros de
vida, esta institucion es la 2da en nivel de activos y ocupa la
posicion 11 dentro del total del sistema. En lo que se refiere a
los indicadores de rentabilidad pasé de la posicion 9 en 2012 a
la posicion 22 en 2013 en utilidades del sistema lo que la situa
con un ROA del 0,9% y un ROE del 3,7%, que se encuentra por
debajo del promedio del sistema.

SEGUROS EQUIVIDA

Participacion de
Cuentas mercado
2012 2013
Activos 39.176.688,82 | 50.579.169,32 | 2,9% | 3,1%
Utilidades 1.740.522,89 375.706,00 3,8% 0,8%
Costo de siniestros 14.974.281,53 16.860.161,97 | 51% | 54%
Prima neta pagada 46.639.365,77 50.373.842,86 3.1% 3,4%
Deudores por primas 2.780.367,18 5.440.401,55 7.1% | 10,8%

Fuente: Superintendencia de Bancos y Sequros del Ecuador / Ejercicio fiscal a noviembre 2013
Nota: Liquidez; Rentabilidad para los accionistas ROE; Rentabilidad de activos ROA; Tasa de gastos de operacion TGO; Morosidad Cartera de Primas MCP; Cobertura Primas Vencidas CPV;

Tasa De Siniestralidad Neta Retenida Devengada TSRD; Tasa De Utilidad Técnica TUT.
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Tema central

SEGUROS | GENERALES

ENTIDAD LIQUIDEZ RENTABILIDAD | RENTABILIDAD | TASA DE F:iASTOS DE MOROSIDAD | COBERTURA TASA DE TASA DE UTILIDAD

PARA LOS DE ACTIVOS OPERACION CARTERA DE | PRIMAS SINIESTRALIDAD TECNICA

ACCIONISTAS ROA PRIMAS VENCIDAS NETA RETENIDA

[{0]3 DEVENGADA
TOTAL SISTEMA 113,2% 12,6% 3,2% 24,0% 37,1% 10,8% 45,9% 21,5%
SUCRE 104,0% 15,2% 3,0% 10,7% 43,8% 1,0% 59,2% 24,3%
EQUINOCCIAL 101,5% 18,9% 3,0% 20,9% 18,9% 1,8% 51,3% 28,8%
QBE COLONIAL 90,1% -2,5% -0,5% 24,4% 39,0% 10,8% 57,3% 4,6%
ACE 136,4% 29,2% 9.2% 15,7% 21,4% 2,4% 36,3% 74,1%
UNIDOS 163,3% 29,7% 6,0% 14,8% 63,8% 37,9% 57,9% 37,1%
LIBERTY SEGUROS 95,5% -32,9% -7,0% 32,6% 43,6% 9,9% 52,0% -2,8%
AIG METROPOLITANA 175,8% 25,0% 11,7% 20,0% 29,5% 5,7% 34,3% 45,1%
MAPFRE ATLAS 98,1% 11,7% 2,5% 21,9% 35,4% 8,9% 53,8% 13,7%
ECUATORIANO SUIZA 110,3% 20,3% 5,1% 14,5% 35,2% 2,8% 38,8% 46,2%
LATINA SEGUROS 102,2% 26,6% 5,4% 26,9% 36,8% 30,4% 42,7% 15,5%
BOLIVAR 105,7% -18,2% -4,2% 40,6% 22,4% 22,6% 36,9% -15,0%
ORIENTE 79,5% -54,3% -8,2% 33,7% 47,8% 11,6% 53,3% -41,6%
ASEGURADORA DEL SUR 111,2% 1,1% 0,4% 39,3% 26,6% 9,1% 13,8% 22,9%
CONDOR 167,1% -1,0% -0,6% 23,5% 61,4% 16,8% 59,6% 7,6%
CONFIANZA 121,1% 76,2% 13,6% 26,0% 73,1% 37,9% 31,6% 115,3%
ROCAFUERTE 104,5% 22,0% 6,7% 13,2% 60,8% 7.2% 38,2% 42,2%
GENERALI 133,3% 27,1% 8,1% 22,5% 1,7% 12,1% 52,3% 23,8%
COOPSEGUROS 77,2% -18,4% -3,6% 33,1% 42,1% 8,8% 44,3% 15,8%
HISPANA 103,0% 10,7% 2,3% 30,6% 42,9% 20,3% 19,4% 9,0%
LA UNION 115,2% 8,2% 2,3% 24,1% 1,4% 87,2% 52,3% 55,3%
ALIANZA 102,6% 2,9% 0,6% 30,1% 40,9% 17,8% 43,0% 11,6%
PRODUSEGUROS 298,0% 15,6% 3,7% 18,0% 92,9% 9,8% 72,1% 53,5%
INTEROCEANICA 69,3% 2,4% 0,4% 27,7% 76,6% 3,7% 50,3% -3,7%
VAZ SEGUROS 185,0% 21,6% 5,3% 30,3% 9,5% 0,9% 51,4% 9,5%
SWEADEN 117,4% 27,7% 6,0% 35,6% 30,3% 13,7% 51,4% 15,6%
CONSTITUCION 69,9% -25,2% -5,4% 70,8% 63,7% 20,9% 28,2% -49,1%
TOPSEG 105,0% 21,3% 10,2% 34,6% 79,2% 21,0% 38,4% 24,9%
COLON 137,1% 36,5% 9,6% 19,5% 97,3% 9,0% 18,0% 260,1%
COFACE SA. 164,7% 76,8% 22,1% 44,6% 15,0% 3,9% 24,1% 25,5%
BALBOA 104,3% 10,0% 2,0% 26,2% 35,0% 9,9% 43,7% 8,3%

INDICADORES | SEGUROS DE VIDA

ENTIDAD LIQUIDEZ RENTABILIDAD | RENTABILIDAD | TASA DE GASTOS DE MOROSIDAD | COBERTURA TASA DE TASA DE UTILIDAD
PARA LOS DE ACTIVOS OPERACION CARTERA DE | PRIMAS SINIESTRALIDAD TECNICA
ACCIONISTAS ROA PRIMAS VENCIDAS NETA RETENIDA
ROE DEVENGADA
PICHINCHA 136,5% 40,2% 13,9% 33,7% 38,6% 1,2% 33,6% 30,5%
EQUIVIDA 120,5% 3,7% 0,9% 35,7% 58,7% 0,5% 39,6% 16,4%
PAN AMERICAN LIFE 139,2% -10,4% -4,2% 24,6% 2,1% 29,4% 74,2% -3,7%
COLVIDA 106,2% -1,0% -0,3% 52,7% 5,7% 0,0% 27,9% 4,1%
BUPA 151,7% -37,0% -16,0% 40,3% 9,7% 4,4% 48,6% -30,1%
BMI 126,6% 36,0% 12,3% 35,5% 30,8% 0,4% 25,8% 17,8%
LATINA VIDA 173,6% 27,0% 12,5% 28,0% 33,7% 20,2% 38,3% 30,5%
LONG LIFE SEGUROS LLS 152,5% -8,5% -3,9% 35,7% 98,7% 2,1% 36,6% -40,0%

Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador / Ejercicio fiscal a noviembre 2013
Nota: el orden de las empresas se ha realizado solo en base al nivel de activos.

70 | MARZO 2014 EKOSNEGOCIOS.COM



-£5 L0 UNICO OUE St

LONTAGIA

~
p
/\/‘\

DURANTE 25 ANOS HEMOS TRABAJADO EN EQUIPO PARA OFRECERTE LAS
MEJORES SOLUCIONES TECNOLOGICAS A TU MEDIDA.

- AQUI SOMOS ASI -

&<x | 2

vision sin limites

PROVEEDORES #1 DE TECNOLOGIA < IMPLEMENTACION DE SISTEMAS
- ASESORES DE REDES « CREACION DE PLATAFORMAS DIGITALES



222

Anexo 13
INEC - Estratos



| |I||NEC

instituto nacional de estadistica y censos

www.inec.gob.ec

www.ecuadorencifras.com

Encuesta de
Estratificacion del Nivel
Socioecondmico
NSE 2011

Presentacidn agregada

ECUADOR CUENTA CON EL INEC




II Contenido
al

1.) Introduccion

2.) Ficha técnica

3.) Dimensiones del estudio

4.) Porcentaje de dimensiones del estudio
5.) Importancia de las variables

6.) Estratos del Nivel Socioecondmico

7.) Nivel Socioecondmico agregado

8.) Caracterizacion por estratos



I I Introduccion

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) realizé la Encuesta de Estratificacion de Nivel
Socioecondmico a los hogares urbanos de Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato y Machala, la cual
permite identificar los grupos socioecondmicos relevantes y sus caracteristicas

Aplicaciones

* Homologacién de herramientas para la estratificacion de hogares
*Instrumento para una adecuada segmentacion del mercado de consumo identificando variables

clasificatorias que permitan caracterizar los niveles socioecondmicos en los hogares
* Insumo para una mejor dispersion en disefio de muestras



I I Ficha Técnica
al

La unidad de analisis es el hogar

La muestra es de 9.744 viviendas que
corresponden a 812 sectores censales
esta distribuida en los dominios Quito,
Guayaquil, Cuenca, Machalay
Ambato .

Total

Quito

Guayaquil

Cuenca

Ambato

Machala

Viviendas

9.744

2.364

3.372

1.344

1.344

1.320




Dimensiones de estudio

El formulario de la encuesta tiene 97 preguntas, para el estudio se
utilizaron 25, las mismas que fueron seleccionadas por ser comunes y
gue caracterizan a los grupos socioecondmicos encontrados para las
cinco ciudades de estudio y en cada una de las dimensiones (vivienda,

educacién, econdmica, bienes, tecnologia, habitos de consumo).



Porcentaje de las dimensiones de estudio

H Dimensién Vivienda
i Dimensién Educacion
kd Dimensidn Econdmica
L4 Dimensién Bienes

M Dimensidn Tecnologia

H Dimensién Habitos de consumo

1.000 Puntos



I I Importancia de Variables
nl

Nivel de educacion del Jefe del hogar
Tipo de vivienda

Afiliacion al seguro privado
Disponibilidad servicio de internet
Tenencia de computadora portatil
Tipo de servicio higiénico

Numero de televisores a color
Tenencia de refrigeradora

Registro a una red social

Uso de internet en los Ultimos 6 meses
Tenencia de lavadora

Numero de vehiculos de uso exclusivo del hogar

Compra de vestimenta en centros comerciales

171

1.000
puntos



I I Estratos del Nivel Socioecondmico

Grupos socioeconémicos Puntaje
A De 845 a 1000 puntos
B De 696 a 845 puntos
C+ De 535 a 696 puntos
C- De 316 a 535 puntos
D De 0 a 316 puntos




Nivel socioecondmico agregado
mB I I gres

11,2%

C+

22,8%




Caracterizacion por estratos



Nivel A



.l Nivel A

Vivienda

Posgrado

Economia

Habitos de
consumo




IIII Nivel A

En el estrato A se encuentra el 1,9% de la poblacién investigada.

Caracteristicas de las viviendas

El material predominante del piso de estas viviendas son de duela, parquet, tablon o piso flotante
En promedio tienen dos cuartos de bafio con ducha de uso exclusivo para el hogar.

Bienes

Todos los hogares disponen de servicio de teléfono convencional.
Todos los hogares de este estrato cuentan con refrigeradora.

Mas del 95% de los hogares dispone de cocina con horno, lavadora, equipo de sonido y/o mini
componente.

En promedio los hogares de este estrato tienen dos televisiones a color.
Mas del 80% de los hogares tiene hasta dos vehiculos de uso exclusivo para el hogar.



IIII Nivel A

Tecnologia

* El99% de los hogares de este nivel cuentan con servicio de internet.
* Lamayoria de los hogares tiene computadora de escritorio y/o portatil
* En promedio disponen de cuatro celulares en el hogar.

Habitos de consumo

* Los miembros de los hogares de estrato alto compran la mayor parte de su vestimenta en centros
comerciales.

* Los hogares de este nivel utilizan internet.

* El99% de los hogares utiliza correo electrdnico personal (no del trabajo).

* El92% de los hogares utiliza alguna pagina social en internet .

* El 76% de los hogares de este nivel ha leido libros diferentes a manuales de estudio y lectura de
trabajo en los ultimos tres meses.



IIII Nivel A

Educacion

El Jefe de Hogar tiene un nivel de instruccion superior y un nimero considerable alcanza estudios de
post grado.

Economia

Los jefes de hogar del nivel A se desempefian como profesionales cientificos, intelectuales, miembros
del poder ejecutivo, de los cuerpos legislativos, personal del directivo de la Administracidon Publica y
de empresas.

El 95% de los hogares esta afiliado o cubierto por el Seguro del IESS (seguro general, seguro voluntario
o campesino) y/o seguro del ISSFA o ISSPOL.

El 79% de los hogares tiene seguro de salud privada con hospitalizacidn, seguro de salud privada sin
hospitalizacion, seguro internacional, AUS, seguros municipales y de Consejos Provinciales y/o seguro
de vida.
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IIII Nivel B

B es el segundo estrato y representa el 11,2% de la poblacién investigada.

Caracteristicas de las viviendas

En el 46% de los hogares, el material predominante del piso de la vivienda es de duela, parquet,
tablén o piso flotante.
En promedio tienen dos cuartos de bafio con ducha de uso exclusivo para el hogar.

Bienes

El 97% de los hogares dispone de servicio de teléfono convencional.

El 99% de los hogares cuenta con refrigeradora.

Mas del 80% de los hogares dispone de cocina con horno, lavadora, equipo de sonido y/o mini
componente.

En promedio los hogares tienen dos televisiones a color.

En promedio los hogares tienen un vehiculo de uso exclusivo para el hogar.



IIII Nivel B

Tecnologia

* ElI 81% de los hogares de este nivel cuenta con servicio de internet y computadora de escritorio.
* El50% de los hogares tiene computadora portatil.
* En promedio disponen de tres celulares en el hogar.

Habitos de consumo

* Las personas de estos hogares compran la mayor parte de la vestimenta en centros comerciales.

* EI98% de los hogares utiliza internet.

* ElI90% de los hogares utiliza correo electrénico personal (no del trabajo)

* El76% de los hogares esta registrado en alguna pagina social en internet.

* El 69% de los hogares de este nivel han leido libros diferentes a manuales de estudio y lectura de
trabajo en los ultimos tres meses.



IIII Nivel B

Educacion

El Jefe del Hogar tiene un nivel de instruccion superior.

Economia

El 26% de los jefes de hogar del nivel B se desempefian como profesionales cientificos, intelectuales,
técnicos y profesionales del nivel medio.

El 92% de los hogares esta afiliado o cubierto por el Seguro del IESS (seguro general, seguro voluntario
o campesino) y/o seguro del ISSFA o ISSPOL.

El 47% de los hogares tiene seguro de salud privada con hospitalizacién, seguro de salud privada sin
hospitalizacidn; seguro internacional, AUS, seguros municipales y de Consejos Provinciales y/o seguro
de vida.
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IIII Nivel C+

El estrato C+ representa el 22,8% de la poblacion investigada.

Caracteristicas de las viviendas

El material predominante del piso de estas viviendas son de ceramica, baldosa, vinil o marmetoén.
En promedio tienen un cuarto de bafio con ducha de uso exclusivo para el hogar.

Bienes

El 83% de los hogares dispone de servicio de teléfono convencional.

El 96% de los hogares tiene refrigeradora.

Mas del 67% de los hogares tiene cocina con horno, lavadora, equipo de sonido y/o mini componente.
En promedio tienen dos televisiones a color.



IIII Nivel C+

Tecnologia

* ElI39% de los hogares de este nivel cuenta con servicio de internet.
* EI62% de los hogares tiene computadora de escritorio

* El21% de los hogares tiene computadora portatil.

 En promedio disponen de dos celulares en el hogar.

Habitos de consumo

* EI38% de los hogares compran la mayor parte de la vestimenta en centros comerciales.

* El90% de los hogares utiliza internet.

* El77% de los hogares tiene correo electrénico personal (no del trabajo)

* ElI63% de los hogares esta registrado en alguna pagina social en internet.

* El46% de los hogares ha leido leido libros diferentes a manuales de estudio y lectura de trabajo en los
ultimos tres meses.



IIII Nivel C+

Educacion

e ElJefe del Hogar tiene un nivel de instruccion de secundaria completa.

Economia

* Los jefes de hogar del nivel C+ se desempefian como trabajadores de los servicios, comerciantes y
operadores de instalacion de maquinas y montadores.
* El 77% de los hogares esta afiliado o cubierto por el Seguro del IESS (seguro general, seguro voluntario

o campesino) y/o seguro del ISSFA o ISSPOL.
* El 20% de los hogares cuenta con seguro de salud privada con hospitalizacidn, seguro de salud privada

sin hospitalizacidn, seguro internacional, AUS, seguros municipales y de Consejos Provinciales.
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lIII Nivel C-

El estrato C- representa el 49,3% de la poblacién investigada.

Caracteristicas de las viviendas

* El material predominante del piso de estas viviendas son ladrillo o cemento.
* En promedio tienen un cuarto de bafio con ducha de uso exclusivo para el hogar.

Bienes

* El52% de los hogares dispone de servicio de teléfono convencional.

*  Mas del 84% tiene refrigeradora y cocina con horno.

* Menos del 48% tiene lavadora, equipo de sonido y/o mini componente.
* Enpromedio tienen una televisién a color.



IIII Nivel C-

Tecnologia

* El11% de hogares tiene computadora de escritorio.
 En promedio disponen de dos celulares en el hogar.

Habitos de consumo

* El14% de los hogares compran la mayor parte de la vestimenta en centros comerciales.

* El43% de los hogares utiliza internet.

* El25% de los hogares utiliza correo electrénico personal (no del trabajo)

* El19% de los hogares esta registrado en alguna pagina social en internet.

* El 22% de los hogares de este nivel ha leido libros diferentes a manuales de estudio y lectura de
trabajo en los ultimos tres meses.



IIII Nivel C-

Educacion

* ElJefe del Hogar tiene un nivel de instruccion de primaria completa.

Economia

* Los jefes de hogar del nivel C- se desempefian como trabajadores de los servicios y comerciantes,
operadores de instalacion de maquinas y montadores y algunos se encuentran inactivos.

* El 48% de los hogares esta afiliado o cubierto por el Seguro del IESS (seguro general, seguro voluntario
o campesino) y/o seguro del ISSFA o ISSPOL.

* El 6% de los hogares tiene seguro de salud privada con hospitalizacion, seguro de salud privada sin
hospitalizacion, seguro internacional, AUS, seguros municipales y de Consejos Provinciales y/o seguro
de vida.
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IIII Nivel D

El estrado D representa el 14,9% de la poblacidon investigada.

Caracteristicas de las viviendas

El material predominante del piso de estas viviendas son de ladrillo o cemento, tabla sin tratar o
tierra.
El 31% de hogares tiene un cuarto de bafo con ducha de uso exclusivo para el hogar.

Bienes

El 12% de los hogares dispone de servicio de teléfono convencional.
Menos del 43% tiene refrigeradora y cocina con horno.

El 5% de los hogares tiene lavadora.

El 10% tiene equipo de sonido y/o mini componente.

En promedio tienen un televisor a color.



lIII Nivel D

Tecnologia

* En promedio disponen de un celular en el hogar.
Habitos de consumo
 El 9% de los hogares utiliza internet.

* El 9% de los hogares ha leido libros diferentes a manuales de estudio y lectura de trabajo en los
ultimos tres meses.



lIII Nivel D

Educacion

* ElJefe del Hogar tiene un nivel de instruccién de primaria completa.

Economia

* Los jefes de hogar del nivel D se desempefian como trabajadores no calificados, trabajadores de los
servicios, comerciantes, operadores de instalacion de maquinas y montadores y algunos se

encuentran inactivos.
* El11% de los hogares estd afiliado o cubierto por el Seguro del IESS (seguro general, seguro voluntario

o campesino) y/o seguro del ISSFA o ISSPOL.



II Contenido
al

Toda la informacion sobre la Encuesta de Estratificacion de Nivel Socioecondmico pueda
encontrarla en:

www.inec.gob.ec
inec@inec.gob.ec
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‘El ultimo ano se
estanco el crecimiento
del mercado asegurador

ecuatoriano’

A la hora de calificar el desarrollo del mercado
asegurador en Ecuador, el gerente general de Latina Segu-
ros, Antonio Arosemena, asegura que pese a que el sector
mostro un buen desempeno, gracias al comportamiento
de la economia, el tltimo afio su crecimiento se estanco;
de ahi que proyecta que se mantengan los mismos niveles
de Primas alcanzados en el 2013, es decir, alrededor de
US$1,650 millones en Primas Totales.

Agrega que “no existe ningtin crecimiento debido al
comportamiento agresivo, especialmente de las Com-
panias Transnacionales, por hacerse de cuota de mer-
cado; esto, ha conllevado que cada vez se oferten tasas
mas bajas para los distintos tipos de seguros y, como
consecuencia, no se refleja un crecimiento nominal en
Primas”, acota.

ANTONIO AROSEMENA
Gerente General de Latina Seguros
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Aclara que no considera como canibalismo la inten-
sa competencia que se da en el Sector Asegurador, ya
que se trata de acciones normales de penetracion que
hacen las empresas transnacionales y las (empresas)
mas grandes del mercado para consolidar su cuota de
mercado objetivo.

Accion que la desarrollan, en el primer caso, gracias a
su fortaleza financiera que les permite bajar los precios
aniveles que son sostenidos por su suscripcion interna-
cional; o, en el caso de aquellas aseguradoras nacionales
grandes, porque también hacen su esfuerzo para man-
tener su mercado (objetivo), continta.

Referente a las estadisticas comenta que al cierre
de octubre del 2014, el crecimiento de Primas del total
del mercado asegurador es apenas el 2%, respecto a las
Primas del mismo periodo en el 2013.

El crecimiento global es minimo, continta, siendo el
segmento de Seguros Generales el de mayor crecimiento
con 3.8%, respecto al 2013. Sin embargo, para el 2014, se
espera cerrar el ano con el mismo nivel de Primas del ano
pasado o un crecimiento muy insignificante, advierte.

El Mercado Asegurador proyecta generar
en primas US$1,650 millones, en el 2014.
En el caso de Latina Seguros se espera

llegar a USS$52 millones,
incluyendo Latina Vida.

ANTONIO AROSEMENA
Gerente General de Latina Seguros

En sintesis, atn falta mucho para alcanzar una cultura
de seguros en nuestro pais; las personas siguen conside-
rando al seguro como un gasto superficial, no como una
prevencion que ayude a disminuir una pérdida economica
en el futuro, en caso de que su bien o patrimonio se vea
afectado por un siniestro, manifiesta Arosemena.

Dice también que, hoy en dia, el seguro mas vendido
sigue siendo el seguro de vehiculo; segmento donde existe
mayor preocupacion y cultura de riesgo -por decirlo de
alguna manera-, que influye para que el publico lo con-
trate. Existen otros segmentos como Seguros de Hogar,
Pymes, Accidentes Personales, Vida y Salud que todavia
no son muy explotados y que la gente atn se resiste a
contratarlos, agrega.

Frente a las liquidaciones forzosas de Aseguradoras
que se dieron el ano anterior, el Gerente General de
Latina Seguros enfatiza que en parte beneficiaron al
Sector, en funcion de que este tipo de liquidaciones son

Prima Neta Emitida
Vida y Generales, en miles de délares
Aseguradora Nov. 13 Nov. 14
Equinoccial 134.277,86 152.153,46
QBE Colonial 144.797,26 142.207,68
Sucre 149.683,65 136.869,53
ACE 121.383,84 120.893,54
Pichincha 73.02191 | 8346445
AIG Metropolitana 66.216,38 | 74.767,94
Liberty Seguros 7112461 [ 7302565
Aseguradora del Sur 49.401,02 | 62:377,20 |
Unidos 54.493,99 59.663,59
Mapfre Atlas 55.624,96 58.618,83
Equivida 50.373,84 55.253,65
Ecuatoriano Suiza 62.102,55 54.948,94
Rocafuerte 40.392,88 | 48388049 |
Latina Seguros 41.804,85 [ 4542127
Pan American Life 38.93242 | 3879742
Alianza 2437261 | 3557821 |
Generali 28.452,79 29.318,26
Confianza 27.212,28 29.211,91
Hispana 27.363,92 25.142,64
Oriente 33.359,22 23.607,78
Sweaden 15.490,35 | 18.35253
Interoceénica 18.122,75 | 1719335
La Unién 19.154,25 [ 16:313,64
Bupa 1172029 | 15580,70 |
Condor 11.150,36 14.902,73
BMI 10.648,63 14.297,56
Colvida 12.583,16 12.674,59
Vaz Seguros 10.605,20 12.250,59
Topseg 811686 [ 620344
Balboa 6.184,64 [ 560884
Long Life Seguros LLS 166579 | 528242
Constitucién 3.837,33 | 507053
Coface S.A. 3.838,57 3.968,75
Latina Vida 2.298,32 2.871,62
Colon 3.732,67 2.764,90
Total Sistema 1.433.542,02 1.503.538,64
Nota: Ordenadas a noviembre del 2014
Fuente: Superintendencia de Bancos
Elaboracion: El Financiero Digital

planeadas por el Ente Controlador, lo cual garantiza
a los Asegurados sus derechos. En cuanto a las demas
Companias del mercado, en cambio otorgan espacios
para ampliar su influencia de suscripcion, afirma.

‘Al reaseguro se transfiere
riesgos aleatorios’

Respecto al nuevo proyecto de ley que busca evi-
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sustituidos por bienes locales o por bienes inter-
Prima Neta Retenida medio, donde se agreguen insumos locales y mano
de obra; no obstante, para el caso del reaseguro,
Vida y Generales, en miles de délares lo que se transfiere o ceden son riesgos aleatorios
TR Nov. 13 Nov. 14 que no pueden ser “soportados o cubiertos” por las
QBE Colonial 110.296,86 82.861,74 Aseguradoras, agrega.
Pichincha 63.370,00 76.537,40 , . .
S EOEETE —— Lo anterior, fiebldo aqueel riesgo puede tener un
e evento de severidad y/o catastrofico y/o a fenomenos
Sepiezes] calgin e alae Gl de la naturaleza que tiene alta frecuencia, lo cual
ACE 50.298,36 | 51.975,73
Equivida 47.08324 | 51.165,80
AIG Metropolitana 4046297 | 4572654
Latina Seguros 27.43060 | 3027508 Reservas Tecnicas
Pan American Life 28.972,67 30.041,22 .
Mapfre Aflas 25.100.90 28.916.99 Vida y Generales, en miles de délares
Aseguradora del Sur 20.000,73 22.156,16 Aseguradora Jov. 13 Nov. 14
Unidos 16.869,52 20.228,02 SllE SRl EEIIAES
Sucre 2836590 | 19.850,88 QBE Colonial 63.386,78 66.732,19
Generali 14.617,17 _ Equinoccial 51.832,85 51.390,81
Ecuatoriano Suiza 9.800,32 _ Liberty Seguros 35.549,86 43.189,37
Colvida 1050860 | 1079020 Pichincha 2151683 | 36.01650
BMI 7.757,30 10.611,22 ACE 2020237 [ S144167
Rocafuerte 10.622,36 10.523,59 Mapfiellias 2060047 [ 2738070
Oriente 11.898,64 9.069,91 EqLizdd 23.08245 | 2560143
Alianza 6.471,08 8.610,93 Latina Seguros 18.365,44 22.718,29
B 507120 | 84%255 La Union 11.872,23 21.070,73
Vaz Seguros 8.39526 _ AIG Metropolitana 13.463,73 15.677,30
Hispana 7.102,75 _ Unidos 11.260,91 15.200,38
Sweaden 562166 | 723545 Rocafuerte 1474819 | 1300701
Interoceanica 5.316,94 6.779,54 Confianza 963750 | 1273914
Condor 4.621,69 4.705,10 Aseguradora del Sur 1073205 | 1181529
Confianza 3.656,85 3.899,80 Ecuatoriano Suiza 1099545 | 11.460,17
Constitucion 3.295,55 3.486,98 AT S SICCO
Balboa 273104 _ Generali 8.408,93 9.702,63
Coface SA. 3.838,57 _ Pan American Life 9.896,59 9.071,73
Latina Vida 202326 | 228397 Oriente 11.824,09 7.928,18
Topseg 322321 | 202067 Condor 791823 [ 7.350,12
La Union 1.489,98 1.447,76 bllzRa 560034 | 619440
Long Life Seguros LLS 493,50 779,30 Vaz Seguros 588303 [ 6.187.02
Colén 383,52 280,27 e 326476 [ 564940
Total Sistema 694.491,58 726.939,14 EIEEEN St e lis
Nota: Ordenadas a noviembre del 2014 Colvida 3.904,23 4.300,94
—— - BMI 2.791,99 4.198,25
Faboracin L Frnciro gt Consiitucion 4.110.28 4.030,31
Colon 226008 | 376984
Interoceanica 578024 [ 340393
tar la salida de divisas al extranjero, que se produce Coface SA. 266138 N
por los reaseguros, Antonio Arosemena manifiesta Balboa 132807 [IE20:381
que, a efectos de inferir al respecto, es necesario et T SiElEs ihlEEs
puntualizar que desde el punto de vista macroeco- Topseg 1.012,60 513,99
noémico, racionalizar la salida de divisas es necesario Long Life Seguros LLS 314,38 121,68
y prudente en economias como la ecuatoriana, que Total Sistema 498.720,23 583.653,93
tiene como medio de circulacion una divisa externa. Nota: Ordenadas a noviembre del 2014
Asi, en el caso de bienes importados, estos E}‘;"Jfac?:ﬁeg'l"ﬁ‘fn”;’:c";‘;"Dig??;‘“
pueden restringirse en la medida que pueden ser
. . i r("" \\‘
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obliga a transferir el riesgo y por tanto comprometer
el Patrimonio de los Reaseguradores Internaciona-
les, explica.

Entonces, ¢las 37 aseguradoras existentes en el
mercado no asumen riesgos mayores? Antes que
nada es importante definir “riesgos mayores”, res-
ponde el Gerente General de Latina, ya que como se
sefialo anteriormente, por prudencia y capacidad pa-
trimonial, las Aseguradoras deben retener conforme
su capacidad técnicamente establecida. El mercado

Siniestros Pagados
Vida y Generales, en miles de délares
Aseguradora Nov. 13 Nov. 14
Equinoccial 59.232,64 68.293,13
QBE Colonial 74.607,23 63.342,89
Sucre 35.549,78 53.382,33
ACE 37.884,95 39.115,07
Liberty Seguros 34.850,66 | 36.721,51
Aseguradora del Sur 2524943 | 34.209,78
Mapfre Atlas 21.39555 | 33.036,80
Unidos 29.187,98 | 2879468
Pichincha 24.677,88 27.767,59
AIG Metropolitana 21.435,91 24.971,37
Pan American Life 19.188,70 24.003,07
Latina Seguros 21.365,42 23.342,16
Ecuatoriano Suiza 1491096 | 2176929 |
Equivida 18.685,28 [ 17.627,18|
Oriente 16.696,57 | 16.364,64 |
Alianza 14.274,55 [ 15.644,27 |
Generali 13.086,32 13.567,72
Hispana 10.988,37 12.492,08
Condor 5.541,15 11.097,12
Sweaden 8.026,34 9.616,03
Interoceanica 578144 [ 7951847
Viaz Seguros 527653 | 743885
Confianza 2045247 [ 7.20432"
La Unién 772015 [ 563201
Rocafuerte 5.202,23 5.419,52
Bupa 5.081,80 5.167,92
BMI 3.817,20 5.027,37
Colvida 3.372,41 3.691,60
Balboa 3.362,83 [ 306153
Topseg 343924 [ 267,36
Constitucién 2.609,66 | 2:059,20
Latina Vida 1.01540 [ 146407 |
Long Life Seguros LLS 880,96 1.023,31
Colén 1.846,68 991,99
Coface S.A. 3.070,84 955,53
Total Sistema 579.765,49 634.115,14
Nota: Ordenadas a noviembre del 2014
Fuente: Superintendencia de Bancos
Elaboracion: El Financiero Digital

—

Siniestros Netos
Vida y Generales, en miles de délares
Aseguradora Nov. 13 Nov. 14
QBE Colonial 54.559,00 38.140,86
Liberty Seguros 24.117,56 29.862,11
Equinoccial 22.059,66 26.705,94
Pichincha 19.109,45 22.880,17
Pan American Life 17.82651 | 21.077,84
ACE 1811041 [ 18.940,38
AIG Metropolitana 1335229 | 1660536
Mapfre Atlas 12.338,06 | 16.184,89
Equivida 15.872,66 16.164,38
Sucre 18.317,32 8.456,82
Unidos 8.737,09 8.438,06
Aseguradora del Sur 2.395,86 8.065,44
Latina Seguros 10.187,24 [ 798474
Generali 713493 [ 737858
Oriente 564724 [ 539306
Vaz Seguros 299205 [ 523731
Hispana 1.305,71 3.790,36
Ecuatoriano Suiza 3.166,13 3.448,13
Alianza 2.424,75 3.432,23
Rocafuerte 3.498,94 2.861,45
Sweaden 264815 [2.79648"
Interoceanica 223600 | 272745
Bupa 871,57 [ 25697,29
Colvida 254741 [ 263651
BMI 1.715,45 1.995,31
Condor 2.597,24 1.917,81
Latina Vida 799,58 1.013,90
Constitucion 1.083,87 780,34
La Unién 668,03 [ 50846
Balboa 113391 | 49925
Long Life Seguros LLS 384,21 [7366,01
Topseg 1.162,73 [ 32947
Confianza 1.251,91 202,32
Colén 101,38 36,11
Coface S.A. 1.793,95 -9,57
Total Sistema 284.148,25 289.545,24
Nota: Ordenadas a noviembre del 2014
Fuente: Superintendencia de Bancos
Elaboracion: El Financiero Digital

retiene aproximadamente casi el 50% de las primas
suscritas y Latina esta por esa media, aclara.

Otra inquietud que surgi6 respecto al proyecto
deley, fue: ¢cobrar mayor impuesto a las reasegura-
doras conllevaria a que el reaseguro se vuelva mas
caro y, por ende, afecte el costo final del Seguro?
Arosemena contesto que la pregunta conlleva ya una
respuesta, ya que la composicion de una tasa técnica
es el costo del siniestro, mas costo de adquisicion,
mas gastos administrativos y utilidad esperada.
Al agregarse un nuevo coste, la formula se ajusta
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Latina Seguros, conforme tltimas
valoraciones del tamano, es una
Compania mediana que ocupa uno
de los primeros lugares por des-
emperio; esto, se manifesto en una
revista muy importante ecuatoriana
que ubico a Latina en el puesto 45 de
buen gobierno corporativo y Ira del

sector, revela el gerente general de
Latina Seguros, Antonio Arosemena.

Agrega que, en cuanto a un estu-
dio de Merco, Latina Seguros es la séptima compania
con mejor Resultado Técnico y la cuarta con mejor
Utilidad Técnica; resultado que responde a la ges-
tion, esfuerzo y compromiso de quienes laboran y ha-
cen Latina Seguros; sin dejar atras, la responsabilidad
y mesura en el manejo del negocio que son elementos
fundamentales para el trabajo diario y la consecucion
de los objetivos propuesto en la compaiiia, continaa.

En cuanto a su participacion, dentro del merca-
do ecuatoriano, revela que Latina Seguros y Latina
Vida tienen una participacion del 3.3% del total de
mercado ecuatoriano; indicador que practicamente
se ha mantenido en los 3 altimos afios, concluye.

ANTONIO AROSEMENA
Gerente General de Latina Seguros

automaticamente, explica.

Refiere también que los Aumentos de Capital
eran necesarios en el Sector y que para el caso de
Latina Seguros no habia problemas, ya que pa-
trimonialmente tenia este valor en sus Reservas
y Utilidades no Distribuidas.
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CONGRESO INTERNACIONAL

Areas Tematicas: Movilidad alternativa y recreativa

::;si:éicfs;jo?/rilncia de Pichincha La Ci u d a d Viva CO m O U RBS
Municipio: Distrito Metropolitano de Quito

Area de actuacion: Quito QUITO 8, 9y 10 de Julio de 2009
Ao de Inicio: Abril 2003

Aiio de Fin: No se contempla . . nw . . . 7

Organismo Responsable: Fundacion Ciclopolis CIC|OpaSGO de QL“tO Cam|na'B|C|'Rueda 0382
Inversion: - :

Mas Informacion: Pagina web: www.ciclopolis.ec Quito, Ecuador

Otros medios de difusion: Facebook y Wordpress
EQUIPO DE PROYECTO: -

Persona Contacto:

Veronica Teran, Coordinadora de Comunicacion
Fundacion Ciclépolis

comunicacion@ciclopolis.ec

AN B ——— :
FUNDACIEN CICL&PoLIS gk Qolis =EmEEEITG  ciC|aPASE®

o0 RUTA DEL CicLOPASEG “CAMA- Bick-rueoa” GG L.PA;‘E.

Es la actividad recreativa no motorizada (ciclismo, caminata, trote) que se realiza a lo largo de una ruta de 30 Km, cada quince
dias. Incluye el uso exclusivo de ciertas calles y avenidas principales de la ciudad (Panamericana Norte, Av. Amazonas,
Guayaquil, Venezuela, Av. 5 de Junio, Av. Tnte. Hugo Ortiz, Quitumbe, entre otras).

El personal operativo del Ciclopaseo junto con la Policia Nacional y Policia Metropolitana garantiza el cierre de calles y control
del transito a los automotores para la seguridad de los paseantes a lo largo de la ruta.

Esta actividad conecta sitios de gran afluencia popular entre el norte y sur de la ciudad (Kennedy, Labrador, Parque La Carolina,
Parque Alameda, Parque El Ejido, el Centro Histdrico, Tribuna del Sur, Parque Rio Grande y Quitumbe, entre otros).
Actualmente convoca a un promedio de 40.000 participantes por vez.

El 3 de mayo celebramos 6 afios desde que empezamos el primer Ciclopaseo y desde este momento se iniciaron los
Ciclopaseos semanales.

El Ciclopaseo cuenta con 12 puntos de servicio de informacion y mecanica por parte de Ciclopolis, ademas de agua gratuita
donada por la Empresa de Agua Potable repartidos por toda la ruta.

Para el desarrollo de esta actividad masiva semanal se realiza el desplazamiento de 70 personas cada domingo, mismos que
son jévenes universitarios que realizan los diferentes trabajos necesarios para la realizacion del Ciclopaseo:

Coordinador Logistico: Se encarga de dirigir el trabajo logistico en el Ciclopaseo y de proveer de materiales al personal y en
cada uno de los puntos de informacion.

Coordinador Operativo: Establece los respectivos canales de comunicacion con la Policia Nacional, Cruz Roja, organismos
de socorroy seguridad ciudadana, para organizary ejecutar la actividad.

Experiencias para una Ciudad Viva Ciclopaseo de Quito “Camina-Bici-Rueda”. Quito, Ecuador 1



CONGRESO INTERNACIONAL

La ciudad viva como URBS

QUITO 8, 9y 10 de Julio de 2009

Coordinador de Grupo: Persona encargada de recopilar la informacion que se genera en Cicldpolis y comunicarla a todos los
trabajadores del Ciclopaseo para que ellos, a su vez, la retransmitan y promocionen a los usuarios y publico en general.
Selecciona y evalla al personal.

Auxiliares Logisticos: Son personas que se ubican uno en cada mitad de la ruta del Ciclopaseo (Alfa 1 en la mitad centro-sur
y Alfa 2 en la mitad centro-norte) para resolver problemas de tipo operativo y logistico.

Coordinadores de Ruta: Son ciclistas ubicados en las tres zonas diferenciadas del Ciclopaseo (Bravo 1 en zona sur, Bravo 2
en zona centro y Bravo 3 en zona norte). Su trabajo es organizar y regular zonalmente el desarrollo del Ciclopaseo a lo largo de
las vias habilitadas con el apoyo de los guardavias.

Guardavias: Son ciclistas ubicados en tramos especificos de las tres zonas diferenciadas del Ciclopaseo (Sur-Centro-Norte).
Su disposicion estratégica tiene como fin de organizar y regular, en los tramos asignados, el desarrollo normal del Ciclopaseo a
lo largo de las vias habilitadas para la actividad.

Promotores: Son las personas ubicadas en los puntos habilitados a lo largo de la ruta del Ciclopaseo que se encargan de
entablar una comunicacion directa con la gente que concurre al Ciclopaseo con la finalidad de que toda la informacién que se
genera en Ciclopolis (actividades, paseos, programacion, campanas, etc.) sea promocionada y llegue de forma clara y eficiente
alos usuarios.

Mecanicos: Son las personas que se encargan de atender todo tipo de arreglo emergente que demande un maximo de 15
minutos de trabajo y permita al usuario continuar su trayectoria al destino que fuere.

El trabajo del personal inicia a las 07:00 en la Fundacion con la organizacion del material que se debe llevar a cada uno de los 12
puntos de informacion (mesas, sillas, carpas, mecanica, material de difusion, vallas, conos, cinta), el personal del Ciclopaseo
se dirige a los puntos previamente establecidos e inicia el trabajo de cerrar las vias, armar las carpas.

Ademas del personal de CicldPolis también contamos con la ayuda y el apoyo de la Policia Nacional y Metropolitana, Cruz Roja
de Pichinchay Emmap.

Para difundir la informacion sobre el Ciclopaseo nuestros principales medios de difusion son:

- Boletin electrdnico, lo distribuimos a nuestra base de datos una vez a la semana.

- Pagina web, facebook y wordpress; estos tres medios de informacién funcionan mancomunadamente para que las personas
puedan revisar que es lo nuevo que estamos preparando.

- Medios de comunicacion; tenemos una presencia constante en prensa, radio y television.

Experiencias para una Ciudad Viva

Contexto Geografico:

Quito se encuentra ubicado a 2.800m.s.n.m se divide
politicamente en parroquias urbanas y rurales, el Ciclopaseo de
Quito se realiza dentro del area urbana del Distrito
Metropolitano de la capital cruzando la ciudad de norte a sur en
una distancia de 30km, siendo su punto mas alto el Parque del
Recuerdo (extremo norte).

Una de las ventajas de los Ciclopaseos dominicales es que se
utilizan las principales avenidas para la movilizacion de los
ciclistas y paseantes.

Contexto Historico:

Aproximadamente hace 13 afos un grupo de jovenes idealistas
por la movilidad alternativa decidieron organizarse para la
realizacion de cicletadas hacia el Centro Historico, una de sus
actividades fue parar las bicis en las calles de la ciudad como
una forma de llamar la atencion del gobierno local para que se
tome en cuenta a la bicicleta como un transporte alternativo,
estas iniciativas se realizaban una vez al mes durante
aproximadamente cuatro anos.

Al finalizar esta etapa activista se conforma Biciaccion como
una organizacién sin fines de lucro con la idea de que la
ciudadaniay las autoridades tomen en serio el uso de la bici.

En esta transicion el alcalde Paco Moncayo fue quién penso y
apoyo la idea de la creacion de los Ciclopaseos, donde se
iniciaron una vez al mes, para luego hacerse cada quince dias,
periodicidad que durd cuatro afios y en la actualidad gracias al
Alcalde encargado Andrés Vallejo los Ciclopaseos se realizan
una vez a la semana.

Hace dos afios se conforma la Fundacion Cicl6Polis, actual
encargada de los Ciclopaseos, quién mediante una amplia
relacion con instituciones publicas y privadas continua
existiendo esta actividad dominical.

Contexto social:

Socialmente la ciudad se caracteriza por tener una poblacién
de un nivel social medio y siendo Quito la capital hay un gran
numero de migrantes de otras provincias del pais, esto genera
que la mayor parte de la poblacion como medio de ingreso
econdmico tenga negocios en las principales avenidas y calles
de la ciudad, justo por donde circula el Ciclopaseo, para un gran
numero de personas del sector el Ciclopaseo ha generado
ingresos economicos (tiendas de bici, talleres, almacenes,
ventas de jugos y alimentos nutritivos), ademas se da espacio
a que jovenes sean quiénes trabajan en la organizacion y
difusion de las actividades. CicléPolis da trabajo a 70 personas
quienes domingo a domingo realizan la logistica, difusion y
control alo largo de los 30km.

Culturalmente dentro del Ciclopaseo se realizan campafias y
actividades con otras empresas, fundaciones y ONG del pais

Ciclopaseo de Quito “Camina-Bici-Rueda”. Quito, Ecuador
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CONGRESO INTERNACIONAL

La ciudad viva como URBS entre las Gltimas intervenciones hemos tenido al Programa del
QUITO 8, 9y 10 de Julio de 2009 Muchacho Trabajador, Red NNACE, CONAMU, entre otros.
Diagndstico:

En el primer Ciclopaseo, llamado Vamos al Centro en Bici, que
se realizo en abril del 2003 salieron a las calles de la ciudad
aproximadamente 4.000 personas en la actualidad salen
alrededor de 50.000 personas domingo a domingo.

El nimero de kilémetros también fue aumentando de forma
paulatina los primero Ciclopaseos se realizaban aprovechando
la peatonizacién que organiza la Alcaldia Metropolitana, hasta
llegar a tener 30km.

Dado este aumento tanto de las personas como de la distancia
podemos darnos cuenta que el Ciclopaseo es la actividad no
motorizada mas grande del pais, esto a pesar de haber pasado
por momentos complicados donde ciertas autoridades o
medios de comunicaciéon se han puesto en contra, pero la
ciudadania esta siempre dispuesta en apoyar esta iniciativa.
Objetivos:

- Llevar a Quito hacia una movilidad sustentable.

- Promover a la bicicleta como un medio de transporte
alternativo, rompiendo el esquema de que en Quito no se
puede andar en bicicleta.

- Incluir a la ciudadania directamente en procesos de cambio
de forma de vida.

Evaluacion:

Resultados, (experiencias en cifras)

Se ha realizado una aproximacion visual en la que se tiene un
promedio de 50.000 ciclistas y paseantes cada domingo. En
este Ultimo periodo hemos realizado encuestas con una
muestra 500 personas por Ciclopaseo, en la que demostramos
la distancia que se requiero, cuales son los puntos de partida y
llegada, su apreciacion del Ciclopaseo, a que zonas se puede
ampliar las rutas, entre otras.

Objetivos cumplidos

Hasta el momento se han logrado cumplir los objetivos que nos
hemos planteado, obviamente nuestra idea es que cada vez
mas personas usen la bicicleta como medio de transporte

Evolucion SituacionActual: alternativo. Ademas mas alla de haber cumplido los objetivos
Los Ciclopaseos fueron solo el inicio para que las personas usen la bicicleta, ademas de esta iniciativa nosotros tenemos otros hemc_>s logrado que |?5 familias salgan juntas a disfrutar de gsta
proyectos donde las personas salen en bicis a sus lugares de trabajo, conocen comunidades o hemos ensafiado a manejar bici actividad y que.Ia' ?lUdad Sé conozca desde otra perspectiva.
amujeres de la ciudad. Pero desde los inicios del Ciclopaseo no solo se ha generado
Dado a la iniciativa que tuvieron un grupo de jovenes para realizar los Ciclopaseos, luego en la ciudad se vio la necesidad de que mas _gente_sa_lga los domingos en sus bicis, sino también
que el Gobierno Local cree Ciclovias, que sirven para que la ciudadania no solo piense que la bici es una forma de diversion o que la utilicen diariamente.

para realizar deporte, si no que es un medio alternativo de transporte el cual da la opcion a las personas que lo utilizan de
desplazarse de una manera segura y ecoldgica por la ciudad. Hasta el momento las Ciclovias existentes son: Ciclo Q (va desde
el Parque La Alameda hasta llegar a la Isla Tortuga), Ciclouniversitaria (une la Universidad Central con las Universidades
Politécnica, Salesiana y Catolica), Ciclovias en el Sur (Parques Lineales, el Parque de las Cuadras, entre otras), ademas de
contar con Ciclovias en el Itchimbia.

Experiencias para una Ciudad Viva Ciclopaseo de Quito “Camina-Bici-Rueda”. Quito, Ecuador 3
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QUITO 8, 9y 10 de Julio de 2009
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CONGRESO INTERNACIONAL

La ciudad viva como URBS

QUITO 8, 9y 10 de Julio de 2009

Lo que piensa la gente con respecto a la decision de
hacer el Ciclopaseo todos los domingos:

1. Ciclopolis, mil felicitaciones, este logro refleja su trabajo y
constancia y que rico que cada 8 dias puedan tener ese espacio
tan espectacular.... Adelante... (Fernanda Murcia)

2. Reciban un saludo muy cordial, y felicitaciones por este logro
muy importante para el deporte, la salud y el bienestar de la
familia ecuatoriana. (Rodrigo Guerra)

3. Felicito de manera inmensa a esta gestion lograda por
Ciclépolis, el conseguir que el Ciclopaseo sea durante todos los
domingos, ademas de llevar a cabo los hermosos eventos de
cada salida a las ciclorutas. (Luis Zapata)

4. Que buena noticia (Henry)

5. Felicitaciones y gracias por tan linda noticia... (Marco)

6. Felicitaciones mis queridos amigos por el logro en beneficio de
los que amamos el ciclismo. Esa es una forma concreta positiva y
admirable de hacer pais, sigamos adelante. (Leonardo Parrini)

7. Felicitaciones! EI domingo salimos con mi familia en bicicletas
pero en nuestro barrio, en la ciudadela Los Shyris, esto es en el
Kartodromo en la Parroquia San Antonio de Pichincha. (Mitad del
Mundo). Me daba ganas de ir a Quito pero decidimos que nos
vamos a apropiar de las calles de nuestra parroquia. (Guillermo
Valencia)

8. Muchas felicidades, amigos de Quito. Me alegro por su éxito y
la nueva frecuencia semanal.

Tienen una Ciclovia recreativa (Ciclopaseo) realmente hermosa.
(Gonzalo Stierling Aguayo)

9. Felicitaciones amigos es una meta mas a favor de la vida, de la
salud, del buen vivir adelante con los éxitos. (Jaime)

10. Desde México Distrito Federal, los felicitamos por este gran
logro en Quito. (Yolanda Alonso)

11. Felicitaciones a todos los amigos que conforman Cicl6Polis
por el logro conseguido es grato conocer que todos los domingos
podremos disfrutar de la bici sanamente, por las avenidas de
quito sin contaminar, gracias amigos por entregarnos estos
lindos Ciclopaseo todos los domingos, suerte y sigan adelante
con sus propuestas, y proyectos que son stper buenos, saben
que cuentan con mi apoyo. (Antonio Serrano)

12. Felicitaciones sefiores de Ciclopaseo por el logro alcanzado,
es por el bienestar de todos los amantes a los deportes,
especialmente de la bicicleta y también por hacer conciencia por
el bien de nuestro planeta y disminuir la contaminacion de los
automotores por lo menos por 6 horas durante 1 dia a la semana,

Experiencias para una Ciudad Viva

sigan adelante con sus ideales. (Luis Moran)

13. Estimados amigos de Cicldpolis felicitaciones por este
triunfo, cuentan con el apoyo de nuestra Asociacion Cooperativa
Solidaridad, sigan adelante. (Fabian Melo).

14. Felicitaciones. Yo tengo 61 afos y estoy en el ciclo paseo
desde su inicio, es increible mi recuperacién, y tengo ganas de
vivir muchos afios mas, eso lo he conseguido con el deporte,
muchas gracias a los organizadores. (José Hidalgo)

15. Me siento feliz de se realicen los ciclo paseos todas las
semanas, reciban mis felicitaciones por este logro tan
importante para el medio ambiente, la salud y bienestar de la
gente que vivimos en Quito, y espero que se apoye a otras
ciudades como Ibarra, para difundir esta practica deportiva.
(Silvia Garcia)

16. Chicos les felicito sigan asi con el Ciclopaseo ojala asi
empecemos hacer deporte todas las semanas. (Belén)

17. Parece que Félix Narvaez vive en otro planeta y los abuseros
también, asi que” si los perros ladran es sefial que cicleteamos” o
Nnoo0000000. Fuerza y aguante. (Paul)

18. Para seguir con este malestar que provoca ver como el medio
si toman posiciones y como los periodistas no son imparciales
retornamos los comentarios del presentador de noticias Félix
Narvaez de Ecuavisa. Recordemos que Ecuavisa es uno de los
medios mas imparciales desde mi punto de vista y hace algunas
semanas se despidieron del Presentador Carlos Vera por su
poca imparcialidad en una entrevista politica con el alcalde
Jaime Nebot por las elecciones. Ojala tomen medidas si
escuchan el reclamo de los televidentes hay que recordar que la
contaminacién es un problema que atenta contra nuestra salud
que ya hay muchos carros en Quito y que todo medico
recomienda caminar por lo menos treinta minutos al dia para
tener una buena salud . Estos sefores que se quejan del
Ciclopaseo ojala gocen de buena salud y sepan que es mas cara
la consulta al médico y que dejemos de ser comodos. (Fabian
Salvador)

19. Solo les escribo para darles el apoyo al Ciclopaseo semanal,
pese a que tengo mi vehiculo creo que al igual que yo muchas
personas que tienen vehiculo sin son responsables vy
respetuosos del peaton porque también lo fuimos, yo que he
tenido la oportunidad de estar en Israel les comento que en el
shabat que es el fin de semana no hay autos y medio de
trasporte publico, y la gente no se complica, todo es cuestion de
organizacion y de tomar la vida con buenos ojos, eso es lo malo
de nuestro pueblo que cualquier cambio que nos quieren dar ya
nos enocjamos y somos muy resistentes, asi que chicos que

conforman el Ciclopaseo sepan que si cuentan con la aceptacion
de muchos que andamos en vehiculo, sigan a delante y disfruten
como siempre y si es posible mas este fin de semana de su logro.
(Marina)

20. Hoy en la manana oi en ecuavisa, que ese Félix Narvaez,
estaba entrevistandole al mayor zapata y estaban en contra del
Ciclopaseo semanal... Literal lo q dijo fue: “Solo hace falta
sentido comUn para cerrar la ciudad, para que pasen 200 o 300
bicicletas, porque no se van al Metropolitano y otros parques que
estan botados”. Asi q Tenemos que salir... Leer mas todos en cicla
y darle mas fuerza al Ciclopaseo, ya que en su “gran sentido
comun” no entiende que el ciclo paseo es una manera de darle
un respiro a Quito de los vehiculos, ruido, trafico y cosas que no
agobian de Lunes a Sabado! Asi que apoyo completo al
CICLOPASEO SEMANAL! (Oscar Mejia)

21. Envié una carta a ecuavisa con mucha indignacion sobre los
comentarios y sobretodo con el veredicto del Sr. Narvaez. El es
un periodista debe investigar y no dar conclusiones. Por favor
CicldPolis invite a este periodista con camara para que constate
el gran beneficio de este evento para la ciudad. Que los
automotores cedan un poco del espacio mal ganado en esta

(Pablo de la Torre)

22. Es unaridiculez, no complica la vida de nadie y es beneficioso
para todos los que participan en el Ciclopaseo semanal. Aparte el
punto del Ciclopaseo también es conectar a toda la cuidad de
extremo a extremo haciendo un paseo chévere y sano. La
verdad me sorprende como hay gente que puede ser tan gil!
(Gustavo Baquero)

Ciclopaseo de Quito “Camina-Bici-Rueda”. Quito, Ecuador da 1
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nal. Ademas, la iniciativa cumple su
sexto aniversario.

ianicipio agpruboed prdidide b quibefias, preservar ¢l smbilenie
F" ! cmp;_mﬂ- 3'hwmrunmrmm-
s el cacbopmarn wna W por ser- e U cludadania, Polleis ¥ e
siaben b actuunlicbat enencda 15000m),  Musikcipin
e e oMy )
o aspebo y precapcia
- Mdeman, exe fin de wemana Patricis Rute, presicents de la

et el e
e Sk of e s Metrpolitano, menciond

o rnm s s b ek
T e e, 2 b 75

i ) sera Chabante, i
L8] dadc it st sobmcer

- 2 g EEad
it vk

w Citiis e raore Arasa sl
o ] Lt

& Ll persisit Tom 0o 8
et ety
o

iriativa, poe bo que In
m:::lmlmm::' el et e st i
mingo & ke (000 ¥ concluye 3 pser]

e activh: i o |n reafleackin s .

::d?::l‘o::-‘:::uhu s ',:l.m ex baju. y Hr.:": S Sy ey s
“Entregaremas 10 m
e o 0 o e o 0 e b 1o | L et
fimaciin que hay, para que la v
m m:‘m Puen- mﬁ‘;ﬂm o toiar fdas

o dho el ‘aediclas muehin po-  Wersbosiones
te. director da C! s .:::m ::» rewta de gente parda cirealar™,

B g e <1

evmentd Ruie.

Experiencias para una Ciudad Viva

de los ciclistas

O El ciclopaseo de Quito,
denominado Camina - bici

= rueda, cumple su sexto
aniversario el domingo 3 de
mayo. Esta iniciativa surgié
como una forma de promover
el transporte alternativo en la
ciudad.

Durante el trayecto habra
actividades como: clases de
manejo de bicicletas, exhibi-
¢i6n de acrobacias en el aire,
Ppresentaciones de artistas y
de videos que hablan sohre
este tipo de movilidad,
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Anexo 16
Presentacion Seguro de Bicicletas -

ACE



- deguro de
- Bicicletas

PBlL= Lineas Personales

-

~ asegurado con
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Bicicleta Protegida

Esta cobertura estd
dirigida sélo para
bicicletas nuevaos.



Bicicleta Protegida — Pdliza

Se creard una poliza abierta
a nombre de una
distribuidora y/o de un
corredor de seguros.

VIGENCIA:
La presente podliza entrard en
vigencia, para cada

asegurado individual, a partir
de la fecha senalada en la
propuesta, por el periodo de
un ano.

%)



Cubre el atraco, robo y/o
asalto del bien mientras esté
en uso realizando la actividad
del ciclismo. Se incluye Ia
cobertura en I
casa/predio/direccion del
asegurado propietario de la
bicicleta.

Cubre la pérdida total a
causa de un dano accidental
que sufra la bicicleta durante
SU USO O consecuencia de un
accidente de fransifo.

%)

Dy



Bicicleta Protegida — Coberturas

YA Yaid
A\ "1 o Y

Se incluye Ila cobertura
cuando la bicicleta
asegurada sea transportada
en el lugar adecuado para
tal efecto.

Amparo Adicional:
(Responsabilidad Civil)

Danos materiales y
personales a terceros
causados accidentalmente
durante el wuso de la
bicicleta.

i



Bicicleta Protegida — Planes

COBERTURAS Y PLANES
PRIMA
PRIMA TOTAL
PLANES VALOR ASEGURADO MENSUALAG6
eEE ANUAL

OPCION A:
Pérdida Total por Dafios Accidentales |De $300 a $1.000 usD 11,67 usD 70,01
Pérdida Total por Robo
Responsabilidad Civil USD 500,00
OPCION B:
Pérdida Total por Dafios Accidentales |De $1.001 a $2.000 uUsD 23,33 USD 140,00
Pérdida Total por Robo
Responsabilidad Civil USD 500,00
OPCION C:
Pérdida Total por Dafios Accidentales |De $2.001 a $4.000 uUsSD 39,33 USD 236,00
Pérdida Total por Robo
Responsabilidad Civil USD 500,00
OPCION D:
Pérdida Total por Dafios Accidentales |De $4.001 a $6.000 USD 58,67 USD 352,00
Pérdida Total por Robo
Responsabilidad Civil USD 500,00
OPCION E:
Pérdida Total por Dafios Accidentales |De $6.001 a $10.000 USD 96,83 USD 581,00

Pérdida Total por Robo
Responsabilidad Civil

USD 500,00




B
Bicicleta Protegida - Deducible
R

=Deducible Total por
Robo y Danos
Accidentales:

10% sobre el valor de la
indemnizacion.



Bicicleta Protegida — Aclaraciones

-

ACLARACION RESPECTO AL
VALOR ASEGURADO

Se indemnizard basdndose
en el valor de la factura de
compra.

No se tomaran en
consideracion ni el valor de
apego personal, nilos danos
indirectos o las pérdidas de
beneficio del bien.

%)



Bicicleta Protegida - Aclaraciones

Los danos por péerdidas
totales se  indemnizardn
cuando los presupuestos de
reparacion superen el 70%

del valor asegurado de la
bicicleta.




Las primas se mantienen
constanftes durante toda la
vigencia de la pdliza.

Medios de pago:
Tarjeta de Crédito

Contado




-

Bicicleta Protegida - Exclusiones
-

No serdn indemnizables
bajo la cobertura de Ila
presente podliza los danos
que sean consecuencia de:

Uso normal y desgaste
natural

Contaminacion
radioactiva

Danos provenientes de
vicios propios del Bien
Asegurado

Inundacion y terremoto



Bicicleta Protegida - Exclusiones

Danos que se manifiesten
como defectos estéticos,
tales como rajaduras a
superficies pintadas,
pulidas o esmaltadas

LOS danos causados

iInfencionalmente del
asegurado © negligencia
de este

Los danos provenientes de
una iInadecuada
manipulacion o reparacion

%)



-

Bicicleta Protegida — Exclusiones

Los danos debidos a

desgaste normal o natural, . |

vicio propio. Los producidos PSS ‘x
por la accién lenta de lo y S-=-

intemperie A -
Danos relacionados con la \ ‘

garantia del fabricante o

distribuidor |

Dano como consecuencia | \
del uso normal para el que

la bicicleta fue disenada

%)



Esta Poliza no ampara en

caso de:

Eventos en los que el
asegurado se encuentre
en estado efiico o de
embriaguez

Danos infencionales, dolo
o mala fe del cliente
asegurado




Pérdida  total por hurto
(pérdida total por
sustraccion fraudulenta sin
fuerza ni  amenaza por
parte de un tercero con
animo de apropiacion del
equipo de propiedad del
cliente asegurado),
desaparicion inexplicable,
descuido, olvido o)
negligencia total del cliente
asegurado
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Bicicleta Protegida - Exclusiones

Actos hostiles, actividades
de terrorismo, guerrillas,
guerra declarada o no,
guerra civil, conspiracion,

levantamiento popular 0 AN St ZZONNE
militar, ley marcial, N RN \
suspension de garantias

constitucionales
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Bicicleta Protegida - Exclusiones
L A

-
-

Destruccion, decomiso,
confiscacion o uso del
equipo por fuerza militar o
autoridad gubernamental

Reaccion nuclear,
radiacion nuclear O
contaminacion radioactiva
como quiera que ésta se
produzca

i



|

Bicicleta Protegida — Exclusiones R. Civil

Exclusiones aplicables a la
cobertura de danos a
terceros:

Cualquier tipo de
responsabilidad cuando la
bicicleta no se esté
movilizando por sus propios
medios o durante @ su
transporte

Las multas y sanciones
impuestas por las
autoridades de transito

Actos intfencionados



Bicicleta Protegida — Exclusiones R. Civil

Responsabilidad derivada
de la prdactica de deportes
profesionales

Actos cuando se cometan
delitos o actividades ilegales

Responsabilidad derivada
de la mala utilizacion de la
bicicleta que no
comprendan ciclismo

%)



Documentos necesaros para un Reclamo

El asegurado, en caso de siniestro, estd obligado a demostrar la pre-
existencia de el/los objetos asegurados y cuantificar su reclamo
mediante la presentacion de la factura.

La falta de cumplimiento por parte del asegurado de la disposicion
arriba mencionada hace perder los beneficios de estd poliza.

Denuncia en juzgados competentes maximo en 72 horas de
ocurrencia

Factura o prueba de pre-existencia
Formulario ACE

Retiro de la Bicicleta en la Distribuidora donde realizd la compra
de la bicicleta, una vez pagado el deducible

Distribuidora facturard a precio de costo el valor de la bicicleta
iIndemnizada



ACE: Oficinas y Agencias

Amazonas 3655 y Juan Pablo Sanz
Edif. Anfisana 5to Piso

T: (693 2) 292-0555 ext. 2551
rodrigo.cordovez@acegroup.com

Guayaquil

Rocafuerte #732 e/ L. Urdaneta y
Mendiburu 2do Piso

T: (593 4) 370-0400 ext. 4142
gabriela.hervas@acegroup.com

Cuenca

Alfonso Cordero 3-77

Edificio Atlantis, 5to Piso

T. (693 7) 410-3481ext. 5005
d_eduardo.gonzalez@acegroup.com

%)

Ambato

Sucre y Mera Esquing,
Segundo Piso.

T: (+593 4) 3700-400 Ext. 6301
diana.hallo@acegroup.com

Loja

José Antonio Eguiguren y Bernardo Valdivieso
Primer Piso Alto.

T: (+593 4) 370-0400 Ext. 6000
siivana.armas@acegroup.com

\Viachala

Rocafuerte y Junin

Edificio de la Gobernacion de El Oro.
T: (+593 4) 370-0400 Ext. 6101
mariafernanda.lozano@acegroup.com

Santo Domingo

Quito y las Delicias,

2° piso

T: (+593 4) 370-0400 Ext. 6200
cesar.leon@acegroup.com




asegurado con

www.aceseguros.com.ec
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