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RESUMEN EJECUTIVO

Tomando en cuenta la necesidad de expandir la emprena Provincia no tan explotada
en el mercado de seguros, se hace indispensalgadisn estudio de factibilidad que
demuestre si existe o no viabilidad comercial, itgcry financiera para la empresa
IMCOSEG CIA LTDA; en la Provincia de Cotopaxi. Esiaque se trabajo con un
diagnostico situacional donde se realizd un estddlomacro ambiente y microambiente
donde se analiz6 factores: econémicos, politicadakes, legales, competencia, clientes y
proveedores, etc. Mediante un analisis FODA y mlya de otras matrices se pudo
conocer, direccionar y establecer correctamentedtiategias necesarias para la establecer
de manera competitiva la empresa. La investigad@émercado realizada se fundamenta
en los datos recopilados mediante 156 encuestaadgds en la Provincia de Cotopaxi; de
donde se obtuvo informacion referente a frecuem@aconsumo, nivel de ingresos,
caracteristicas y precios esperados, opinione® slmoncepto del servicio, entre otras, el
proposito de esta investigacion fue identificame&rcado meta, oferta, demanda y sobre

todo la existencia de una demanda insatisfecha.

Se disefio una mision y vision para direccionailtesdfia corporativa de la empresa. Se
realizd un estudio técnico que permite al brokeselguros establecer un leyaut adecuado
para satisfaccion del cliente, y sus diferentesdsienuebles e inmuebles necesarios para
su funcionamiento. Finalmente se realizé la evafuadinanciera de donde se obtiene
como resultado un VAN positivo de USD 35,388.6/hyTUR del proyecto igual a 35,26%

lo que supera el costo de oportunidad.



CAPITULO |

ANALISIS SITUACIONAL DE LA EMPRESA IMCOSEG CIA.
LTDA.

Para la correcta obtencion de datos relevantesipm@seg Cia. Ltda., se hace necesario
realizar un analisis situacional que permite idemali factores que afectan directa o

indirectamente a la empresa. El analisis situatmmdivide en analisis externo e interno.

En el analisis externo se analizan factores delrenambiente como son: econdémico,
politico, legal, social y demografico y factored necroambiente como son: la industria,
proveedores, clientes y la competencia, estos ttzgencontramos gracias a fuentes como
el Banco Central, Cedatos etc. Una vez realizadanaélisis se establece si se tiene una

amenaza u oportunidad bajo dichos factores deiestud

En el analisis interno se analiza las fortalezdshmlidades de la empresa y para esto se ha
realizado una entrevista a los directivos de laoiacion quienes son los que conocen de
cerca las diferentes funciones de las distintasasareomo son: organizacional,

planificacién, direccion, control y de personal

El propdsito de este analisis es identificar megiam marco de cuatro cuadrantes cual es

el tipo de estrategia a implementarse para IMCOSEG LTDA.



1.1 ANALISIS EXTERNO

En el andlisis externo se analiza factores detemmb@s, los cuales afectan directa o
indirectamente, el buen funcionamiento de la mispaa este analisis es importante

indicar cada uno de ellos:

Gréafico No. 1.1 Anélisis Externo

MACRO MICRO
AMBIENTE AMBIENTE

o > g

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

1.1.1 Analisis del macro ambiente

El analisis del macro ambiente tiene que ver calo tos factores externos que en un

momento determinado puede afectar cualquier aativi IMCOSEG CIA. LTDA.
Este tipo de factores no pueden ser controladodgsodirectivos de IMCOSEG CIA.
LTDA. ni de cualquier otra empresa, por lo tantanegortante saber sus tendencias, para

realizar estrategias contingentes.

En el macro ambiente se analizaran los siguieatdsres:



Gréafico No. 1.2 Factores del Macro ambiente

SOCIALY DEMOGRAFIC
CULTURAL. o]

ECONOMICO POLITICO

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Estos factores seran analizados en relacion a IMEBDSIA. LTDA., en como pueden

generar una amenaza o una oportunidad para la smpre

1.1.1.1Factor econdmico

Las condiciones economicas son de fundamental tepmia para el planeamiento
estratégico dado que inciden no solo en el tamadioagtivo del mercado que la empresa
opera, sino en la capacidad de ésta para seraiisfacer las necesidades de los clientes.

Los siguientes son los factores econémicos ana&ad

» El Producto Interno Bruto (PIB).- Es un indicador economico que mide el valor

en ddlares de toda la produccion de bienes y sesvile un pais.



Gréafico No. 1.3 PIB Total
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Como se puede apreciar en el Grafico No. 1-3, &bséndustrial, de construccion,
de comercio, agricultura y transporte tienen undéacia de crecimiento favorable
para las aseguradoras, ya que si estos sectandgri@ crecer, las actividades de
las empresas también lo hacen, y por lo tanto ddamade mejor tecnologia en
maquinarias 0 herramientas de trabajo, y causaoefgcempresario tiende a

asegurar los mismos, por cualquier eventualidad.

» EIl PIB Sectorial.- es el indicador que mide el valor en délares delwidad de un

sector especifico.

En este estudio, el sector en el que la empredassmvuelve es el de servicios, por

lo tanto se analizara la tendencia de “Otros Sew/ic



Tabla No. 1.1 PIB Sectorial

I. Otros servicios

Afio PIB PIB TOTAL

2002 5.770.187 24.899.481
2003 7.418.645 28.635.909
2004 8.835.647 32.642.225
2005 10.118.180 37.186.942
2006 11.276.157 41.401.844
2007 12.020 541 44.489.915
2008 12.839.405 48.507.688
2009 14.447.245

2010 15.421.642

2011 16.419.740 PROYECCIONES
2012 17.452.181

2013 18.540.803

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Gracias al cuadro se pude observar que la tenddaaeaecimiento es significativa

cada afo Yy las proyecciones son favorables paecedr.

Grafico No. 1.4 PIB Otros Servicios

Otros servicios
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.



R? va a resumir confiabilidad de la proyeccién ya @mére mas cercano a 1 es mas

confiable.
Conclusion
. » Tendencia de creciemiento de varios sectores.
Oportunidades .
—— * Mayor demanda de los servicios

Para la proyeccion de otros servicios se realizéandlisis de regresion lineal el cual
permitid pronosticar el crecimiento para los préodnafios, tal como se indica en el gréfico
no. 1.4. Es decir el modelo matematico arroj6 uwelnide confiabilidad del 98%

determinado por el coeficiente de correlacion.

» Inflacion.- La inflacion es el aumento sostenido y generdbtizdel nivel de precios

de bienes y servicios, medido frente al poder aitio del pais.

Tabla No. 1.2 Inflacién

FECHA VALOR

Junio-30-2010 1.87 %
Mayo-31-2010 1.88 %
Abril-30-2010 1.86 %
Marzo-31-2010 1.34 %
Febrero-28-2010 1.17 %
Enero-31-2010 0.83 %

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.



Gréafico No. 1.5 Inflacién

INFLACION ACUMULADA
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

El informe mensual del INEC destacd que la inflacatumulada entre enero y

junio de este afio llegd a 1,87%, inferior al 2,868primer semestre de 2009.

El indice anual alcanzé el 3,30%, también por debal 4,54% del afio anterior.

Se ha precisado que la ropa, calzado, arriendosciss basicos y la salud, fueron
los elementos que mas incidieron en la inflaciorjuiéo. Las ciudades de Loja,
Esmeraldas y Cuenca fueron las mas caras del lpaimeta del gobierno del

presidente Rafael Correa es terminar este afiormimélacion alrededor del 3%.

Con estos resultados, la pregunta clave es: ¢c@nefibia a IMCOSEG CIA.
LTDA.?, la empresa ofrece asegurar un bien, ba&das caracteristicas del mismo,
este seguro esta fijado por una cantidad llamad@agpara cubrir la posibilidad de

la pérdida del bien, entonces al disminuir el iaditflacionario, las empresas o



personas pueden realizar nuevas adquisicionesjg/a@ se preocupan en buscar

otras prioridades para ajustar el presupuestblestdo.

Conclusion
. « Las empresas o personas pueden realizar
Oportunidad nuevas adquiciciones .

1.1.1.2Factor Politico

El factor politico en el pais se compone por unjuto de leyes, dependencias del
gobierno, y grupos de presion que influyen y limiteanto las actividades de las

organizaciones como las de los individuos en |lgedad.

» Desarrollo Politico.- En los ultimos afios se han presentado situagidifeciles
para el desarrollo politico, social y econdmico Helador. En este periodo la
estabilidad politica del pais es precaria, manteluge la histérica tension entre las
fuerzas de distintas regiones del pais, y la pasate numerosos grupos politicos
en el Congreso con alianzas diversas y cambiagifesjltando la continuidad de

las politicas.

Esta situacion politica no es favorable para lagpresas del pais las cuales
necesitan de nuevas inversiones, ya que se tierggamndesconcierto y muchos
sectores no se arriesgan a invertir. A mas de ed®@ise que esperar a proximas

elecciones para delegar el representante del pais.



Conclusion

* + Mucha incertudumbre politica.

» Condicion Politica Econdémica.-Las condiciones politico econdmicas son de
fundamental importancia para el planeamiento égjied dado que inciden no sélo
en el tamano y atractivo de los mercados que laresapatiende, sino en la

capacidad de ésta para atenderlos rentablemente.

“En el 2009, el Gobierno trabajara con los indarad macroeconémicos del
Presupuesto codificado de junio del 2008. Es dpeér las metas de crecimiento,

inflacion y produccion petrolera no cambiaran.

La inversién publica también se mantendra en USB@48 millones, lo que
preocupa a varios analistas, pues la crisis fieaadnternacional podria dificultar

el financiamiento del Gobierno para el 2009.

El Ejecutivo ya anuncio que si hay efectos negats@ priorizara la obra publica.

Segln Correa para el 2009 hay en carpeta unosr8@éqpos™.

Conclusién

e Las metas de crecimiento economico no son
“ satistactorias para el 2009.

! EL COMERCIO (2008)
http://www.observatoriopolitico.com.ec/index.phpffop=com_content&task=view&id=670&Itemid=1
Indicadores Macro del 2008 regiran el 2009
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1.1.1.3Factor legal

El gobierno desarrolla una politica publica paragal comercio y establece un conjunto
de leyes y regulaciones que limitan inversiones paegurarse que las empresas asuman
la responsabilidad de los costos sociales de gos.a&si, los gerentes de mercadotecnia
tratan permanentemente de ajustarse a la legislalgb pais, tarea que resulta un poco
dificil debido a las diferentes interpretaciones yacen los tribunales, la vaguedad de las

leyes y, sobre todo, al gran nimero de éstas.

» Cambios en el SOAT.EIl informe de cambios en el seguro “SOAT” disuaalids
usuarios de adquirir el seguro, este dato causoigcartidumbre lo que causo una

baja considerable de la compra del seguro.

El tema era la reformulaciéon del SOAT, el cual enfa a las aseguradoras con los
miembros de la mesa de Legislacion, que sosteni@aemnla nueva Ley de Transito
y Transporte Terrestre deben introducirse cambmesntados a garantizar una
mejor cobertura para las victimas de accidentgseyel cobro se ejecute a través

de la matriculaciéon vehicular.

Conclusién

* Las nuevas leyes no se elaboran con
Amenazas proyectos bajo fundamentos técnicos y reales

U sino mas bien, bajo tendencias politicas.
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1.1.1.4Factor social y cultural

El entorno cultural esta compuesto por institucsogeotros elementos que afectan los
valores, las percepciones, las preferencias ydogportamientos basicos de la sociedad.
Las personas, al crecer en una sociedad dadaalaconforma sus valores y creencias
fundamentales, absorben una visién del mundo giileedsus relaciones con los demas y

consigo mismas.

La ultima década se ha caracterizado por hacehméapié en la calidad de vida que en la
cantidad de bienes que consume. Aunque en lo irtoese busca el valor, la calidad y la

seguridad de los productos.

» El Desempleo- EI desempleo es la inactividad laboral de ueesqna, que

queriendo trabajar no se encuentra en un puesicalab

Segun datos estadisticos, las ciudades mas afegadaste factor son: Guayaquil
con un indice de 9,9%, Quito con 8,3%, Cuenca ¢8%% Ambato con un indice
del 3,45%. Es decir la tendencia va en aumento f[@watres ciudades mas

importantes del pais.
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Tabla No. 1.3 Desempleo

" Guayaquil | CUENCA

AMBATO

Quito

Septiembre-30-2007 7,40% 7,16% 6,16% 3,96%
Octubre-31-2007 6,60% 8,75% 6,13% 4,20%
Noviembre-30-2007 5,48% 7,00% 5,44% 3,36%
Diciembre-31-2007 6,06% 7,04% 4,98% 6,57%
Enero-31-2008 6,22% 7,73% 5,19% 4,63%
Febrero-29-2008 6,90% 8,31% 6,40% 3,72%
Marzo-31-2008 6,40% 7,90% 5,03% 4,36%
Abril-30-2008 6,75% 9,86% 5,00% 3,65%
Mayo-31-2008 4,90% 9,10% 4.67% 4,05%
Junio-30-2008 5,89% 8,65% 4,64% 4,33%
Julio-31-2008 6,55% 7,26% 4,50% 4,55%
Agosto-31-2008 6,45% 7,29% 4,34% 5,00%
Septiembre-30-2008 6,16% 8,53% 5,71% 4,16%
Octubre-31-2008 8,34% 9,91% 5,75% 3,45%
Noviembre-30-2008 6,54% 9,47% 4,70% 5,30%
Diciembre-31-2008 5,76% 9,48% 4,.37% 3,78%
Marzo-31-2009 7,00% 14,00% 4,90% 4,10%
Junio-30-2009 5,23% 12,58% 4.52% 4,35%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Gréafico No. 1.6 indices de Desempleo
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Se observa en el grafico que el desempleo en CyeAcabato se han mantenido

estables en el trascurso de los afios; con respeQaito habido una minima
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disminucién al contratarlo que en Guayaquil quein@entado notablemente en el
2009. Las causas del incremento del desempleaestesenalar al factor ocurrido
por la contraccion del sector exportador, no salodpctivo sino comercial-

exportador, a consecuencia de la crisis mundial.

Desde la perspectiva de los empresarios, a méas aleshceleracion en el consumo
de Estados Unidos y Europa, el desempleo tambiédeale a una suma de medidas
tomadas por el Gobierno y mandatos de la Asambde® afectaron sectores

especificos.

Este factor es perjudicial ya que la capacidad iadiya de un individuo tiende a

bajar y por lo tanto no demandaria los servicioardeaseguradora.

Conclusion

Amenazas * Disminucion de la capacidad adquisitiva

1.1.1.5Factor demografico

El analisis de este factor es fundamental para déacadotecnia porque son personas
quienes conforman el mercado de IMCOSEG CIA. LTDRdemas, es imprescindible el
estudio de la poblacion con respecto a la confadnageografica del lugar donde se

pretende establecer la empresa.

IMCOSEG CIA. LTDA., busca ampliar sus serviciosl@provincia de Cotopaxi:



14

» Poblacion.-La poblacién aproximada segun datos del INEC sgjlaente:

Tabla No. 1.4 Poblacién de la Provincia del Cotopax

GRUPOS DE EDAD SEXO Total |
Hombre Mujer
Menor de 1 afio 3,514 3,581 7,095
De 1 a 4 afos 17,397 16,967 34,364
De 5 a 9 afos 22,019 22,225 44,244
De 10 a 14 afios 21,749 21,170 42,919
De 15 a 19 afos 17,582 18,482 36,064
De 20 a 24 afios 14,326 16,138 30,464
De 25 a 29 afios 11,084 12,922 24,006
De 30 a 34 afnos 10,092 11,353 21,445
De 35 a 39 afios 8,986 10,385 19,371
De 40 a 44 afios 7,879 8,881 16,760
De 45 a 49 afios 6,514 7,413 13,927
De 50 a 54 afios 6,196 6,872 13,068
De 55 a 59 afnos 4,866 5,444 10,310
De 60 a 64 afnos 4,526 4,948 9,474
De 65 a 69 afios 3,767 4,231 7,998
De 70 a 74 afios 3,063 3,208 6,271
De 75 a 79 afnos 2,379 2,432 4,811
De 80 a 84 afios 1,560 1,680 3,240
De 85 a 89 afnos 908 1,002 1,910
De 90 a 94 afnos 502 472 974
De 95y mas 394 431 825
Total 169,303 180,237 349,540

Fuente: INEC Cepal/Celade 2002-2008
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Esta poblacién estéa dividida por grupos de edamhrysexo lo cual da un total de

349.540 personas en la Provincia de Cotopaxi.

» PEA en la Provincia de Cotopaxt Se revisa el niumero de la poblacion

econOmica activa existente en la provincia segtimsdiel INEC.



En la provincia de Cotopaxi, se tiene
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Tabla No. 1.5 PEA Cotopaxi

OTOPA
Categorias Casos %
Hombre 90,691 64.29
Mujer 50,371 35.71
Total 141,062 100.00

Fuente: INEC Cepal/Celade 2002-2008
Elaborado por: Daniel Espinosa G.

Diego Parrefio A.

un total 1d.062 personas, que se

encuentran realizando alguna actividad que generagreso, por lo tanto se los

considera como poblacién econémicamente activa.

relacion a las razas.

SEXO

Tabla No. 1.6 Poblacion — Raza

COMO SE CONSIDERA

Poblacién — Raza. Se revisa el nUmero de personas segun como s&lemam en

Indigena Negro  (Afro: Mestizo | Mulato| Blanco | Otro | Total
americano)
Hombre 39,764 410 119,066 1,281 8,573 209 169,303
Mujer 44,352 389 124,588 1,187 9,528 193 180,237
Total 84,116 799 243,654 2,468 18,101 402 349,540

La mayor parte de personas se consideran mestindégenas.

Conclusion

* PEA significativo para el mercado
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1.1.2 Analisis del microambiente

El analisis de micro ambiente al igual que el maoribiente, analiza factores externos de
la organizacion, ya que cualquier cambio ambieesalina consideracion importante al

tomar decisiones.

1.1.2.1Analisis de la industria de seguros

La importancia de los seguros en las economias rmaslees incuestionable y ha sido
reconocido desde hace siglos. El seguro es prawit@, una necesidad inherente a las

actividades de negocios y empresas.

El seguro permite que los negocios operen de umenraafectiva al proveer mecanismos
de transferencia de riesgos donde aquéllos asaciados negocios son asumidos por
terceros. Permite a los negocios conseguir crédiiesde otra manera los bancos y otras
instituciones crediticias no les otorgarian, pandea perder su capital, y provee asimismo
proteccion contra los riesgos que significa expands negocios en territorios

desconocidos, tales como nuevas ubicaciones, paxlacservicios, 1o cual es de vital

importancia para alentar la toma de riesgos yédaaoén y aseguramiento de crecimiento

econdmico.

La distribucion de los seguros se maneja a tragédifdrentes medios. El mas comun son

los intermediarios de seguros (Broker).
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Los intermediarios de seguros constituyen el vimcildve entre las compariias de seguros,
que buscan colocar sus coberturas, y los consuesidque buscan obtener proteccion a

través de los seguros.

“En los ultimos 26 afos la industria de los segutelsEcuador ha caminado despacio, en
cuanto a nivel de profundizacidon de servicios dpises se refiere; asi pues, tras revisar las
cifras, la diferencia entre diciembre de 1980 yedlitore de 2007 es de apenas 0.75 puntos
porcentuales y respecto de marzo de 2008, habréa diferencia de 0.89 puntos
porcentuales, lo cual traduce un grado de aumeatdicha tasa, mas bien bajo en el

tiempo.

Hay que subrayar en este punto, la importanciseldbr asegurador ecuatoriano, el cual
sigue siendo uno de los claves en el desarrolltralelel sistema financiero ecuatoriano;
mas aun ahora que se ha producido un elevado devdurbulencias en el mercado

mundial tras las perspectivas de la economia endbplaneta.

La profundizacién de los servicios de seguros ditieho afio contando a partir del primer
trimestre, esto es marzo de 2007 a marzo de 2068jden como la relacion entre la
produccion anualizada mes a mes de la industribbgiseguros, frente a la produccion
nacional (PIB), observé una variacidén positiva regpmlose en un afio una diferencia de

0.13 puntos porcentuales.

Dicho aumento tendria relaciéon con la entrada gendia de la Ley del SOAT como

respuesta al grado de obligatoriedad de dicho segirtodos los automotores del pais.
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Esto se aprecia claramente en la importante caé&) de este ramo en la estructura total

de primas a marzo de 2008.”

La industria de seguros en el Ecuador, ha alcangealo acogida gracias a los grandes

beneficios que algunas empresas han logrado percibi

Conclusion

* Crecimiento de la industria de seguros
Oportunidad « Factor importante en el desarrollo del sistema

L financiero ecuatoriano

1.1.2.2Analisis de los clientes

El cliente es parte importante para el funcionatoiethe la empresa, es protagonista
fundamental de la acciéon comercial. Dar una regpwesus demandas y resolver cualquier

tipo de sugerencia o propuestas es imprescindible.

El cliente para IMCOSEG CIA. LTDA. es por muchostivos, la razon de existencia y

garantia de futuro de la empresa.

IMCOSEG CIA. LTDA. va a dirigir los siguientes ramde servicios en la provincia del

Cotopaxi:

2 Superintendencia de Bancos y Seguros;
http://www.superban.gov.ec/downloads/articulos riitiaros/Estudios%20Tecnicos/AT_profundizacion_seg
uros.pdf La industria de seguros
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Tabla No. 1.7 Industria de Seguros

Vehiculos y SOAT Equipo Electronico
Transporte Rotura de Maquinaria
Incendio y Aliadas Equipo y Maquinaria
Robo Montaje y Maquinaria
Responsabilidad Civil

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G. / Diego Parrefio A.

IMCOSEG CIA. LTDA., ademas de los ramos de sergicamteriormente expuestos,
también brindara el servicio en otros ramos de resgumismos que tiene la respectiva
aprobacién por parte de la Superintendencia cauooh, y que seran otorgados de

acuerdo a la necesidad que requiera el clienteeydgtallamos a continuacion:

Tabla No. 1.8 Industria de Seguros

Ramos Generales Ramos Técnicos Fianzas o Garantias
Enfermedad o Asistencia Médicg Contratista Seriedad de Oferta
Accidentes Personales Obra Civil Terminada Cumplimiento de Contrato
Riesgos Diversos Buen Uso de Anticipo
Casco de Buques Vida en Grupo Garantia Aduanera
Casco Aéreo Vida Individual
Lucro Cesante Vida y Jubilacién
BBB Cesantia
Agropecuario
Fidelidad

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

La mayor parte de las personas y empresas en\a€ieode Cotopaxi estan orientados al

precio que tiene un bien o servicio y al cumplinteette lo ofrecido.

Al determinar estas caracteristicas en el cliemedidha Provincia se hace importante
analizar el poder de negociacion que tiene ya guestb dependeran las estrategias que se

vaya a implementar en el proyecto.
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1.1.2.3Matriz de negociacion de los clientes
Para analizar la matriz de negociacion de losidees fundamental saber su resolucion:

v" Importancia.- El valor de la importancia, determina cuan impasaes el factor

analizado para la industria en la que se desenzuelv

v' Peso- El peso es el valor de la importancia, expresam@orcentaje, este se lo
determina dividiendo el valor de cada factor paraotal de la suma de la

Importancia.

v Calificacion.- Esta calificaciéon se la asigna dependiendo adala de negociacién
de los clientes, cada factor es analizado y endasepoder de negociacion se le da

un valor, sea bajo o alto.

Gréfico No. 1.7 Escala de negociacion

v MUY BAJO PODER ]

*BAJOPODER

*PODER CONTROLABLE ]
*ALTOPODER

‘MUY ALTO PODER

» Puntaje Ponderado.-Este puntaje es el resultado de la multiplicaciéhpeso por
la calificaciéon, todos estos valores se los surnango resultado se obtiene el valor

gue determina el verdadero poder de negociaciéprdeeedor.



21

Tabla No. 1.9 Matriz de negociacion para clientes

Prioriza la calidad del servicio 4 24% 3 0,7
Experiencia con otras empresas de 4 24% 1 0,2
seguros
Se preocupa por el cumplimiento de 5 29% 4 1,2
lo ofrecido en productos y servicios
Carece de un buen posicionamiento 4 24% 1 0,2
en el mercado

TOTAL 17 100% Resultado 2,4

El resultado de la matriz es de 2,4 esto indicaejymder de negociacion de los clientes
en la Provincia de Cotopaxi es bajo, ya que sorresapgue no tienen un posicionamiento

muy significativo o personas que no tienen la éepera de asegurar sus maquinarias.

Conclusién

Oportunidad * Bajo poder de negociacion por parte del cliente.

1.1.2.4Analisis de proveedores

Son proveedores aquellas personas fisicas o jasidgue surten a la empresa de
existencias (mercaderias, materias primas, envasescios, etc.), que posteriormente se

venderan, elaboraran o se trasformaran en proterrhinado.

Para IMCOSEG CIA. LTDA. los proveedores existeniemnen a ser el 90 % de las
aseguradoras existentes en la ciudad de Quitougdagempresa es una intermediaria de
este servicio y por lo tanto trabaja con algunas@aiiias aseguradoras las cuales proveen

del servicio a IMCOSEG CIA. LTDA., estas son:



22

Tabla No. 1.10 Empresas Aseguradoras

ACE CONFIANZA PAN  AMERICAN  LIFE
INSURANCE

AIG METROPOLITANA COOPSEGUROS PANAMERICANA DEL
ECUADOR

ALIANZA ECUATORIANO SUIZA PORVENIR

ASEGURADORA DEL SUR | EL FENIX PRIMMA

ATLAS EQUINOCCIAL RIO GUAYAS

BALBOA EQUIVIDA ROCAFUERTE

BMI FILANSEGUROS SEGUROS DEL PICHINCHA

BOLIVAR GENERALI SEGUROS UNIDOS

BUPA HISPANA SUCRE

CENTRO SEGUROS INTEROCEANICA SUD AMERICA

CERVANTES LA UNION SUL AMERICA

COLON MEMOSER SWEADEN

COLONIAL MAFRE TOPSEG

COLVIDA OLYMPUS VAZ SEGUROS S.A.

CONDOR ORIENTE

Al igual que a los clientes, es necesario idemtifiel poder de negociacién que los

proveedores tienen, por lo tanto se analizara amatriz de negociacion:

Tabla No. 1.11 matriz de negociacion para Proveedes

Comisiones rentables 4 27% 4 1,07
Posicionamiento de la empresa 4 27% 5 1,33
Proveedor se convierte en 4 27% 4 1,07
competidor

Precios altos en primas de 3 20% 3 0,60
seguros

TOTAL 15 100% Resultado 4,07

El resultado de la matriz es de 4,07 esto indiga ¢ poder de negociacion de los
proveedores es Alto, ya que son empresa que tiemgrosicionamiento definido y con

muchos afos de experiencia en el mercado.
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Conclusion

e * Alto poder de negociacion por parte del

G

1.1.2.5Analisis de la competencia

“Para una corporacion sera mas dificil competiuemercado o en uno de sus segmentos
donde los competidores estén muy bien posiciona@) muy numerosos y los costos

fijos sean altos pues constantemente estara esdieerd guerras de precios, campafas

publicitarias agresivas, promociones y entradausyos producto’é‘.o’

En la provincia de Cotopaxi la existencia de compat directa no existe ya que es un
sector olvidado por las agencias de seguros, peedepgenerar gran oportunidad de

mercado.

Este mercado en el que la empresa se desenvuetregyesompetitivo pero esto se da en

las ciudades principales del pais, como: Quito,y@gail y Cuenca.

En estas ciudades asi como en otras la competeaciauy alta, e incluso el mismo

proveedor de seguros tiende a convertirse en cemgat

¥ AMAYA Jairo, (2010).Gerencia Planeacion & EstrategigEcuador. Politécnica Nacional. Pag. 41
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Conclusion

Oportunidad * No existe competencia directa en la Provincia

e GGl

1.2 ANALISIS INTERNO

Para realizar este andlisis interno es importaakziar una encuesta a los directivos de la
empresa, es decir al nivel jerarquico alto, quaresel movimiento y desempefio de ciertos

procesos en las distintas areas de la organizacion.

1.2.1 Capacidad administrativa

Para establecer la capacidad administrativa etigbjprincipal es determinar las falencias

en las siguientes funciones para poder establecezativos de dichas funciones:
» Diagnostico Organizacional » Diagnéstico de Direccion
» Diagnostico de Planificacion » Diagnéstico del personal
» Diagnéstico de Control

1.2.1.1Diagnostico Organizacional

En el diagnostico organizacional se analizararsigsientes factores:
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Tabla No. 1.12 Diagnéstico Organizacional

Si existe un organigrama explicito en la empresa X

Todo el personal conoce claramente las funciones X
La estructura actual facilita las iniciativas detgonal X

Se asigna un administrador por area de la empresa X

El gerente de la empresa tiene la autoridad neagsara hacer X

cumplir con los objetivos

La estructura organizacional favorece la coordimacide X

funciones de la empresa

Se encuentran establecidos los sistemas de awtoredax

informacion

No se han definido sistemas de control y evaluacion X

La estructura organica tiene capacidad para regp@adambios X

internos y externos
Segun el resultado que se obtiene de la encueptzede concluir que la empresa tiene un
organigrama explicito, el cual facilita las inicias ya que el personal conoce claramente

sus funciones.

Se puede identificar que el gerente de la empresa ta autoridad necesaria para hacer

cumplir los objetivos propuestos.

El resultado del andlisis del diagnéstico organasal demuestra que hay mas factores

positivos dentro de esta funcion por lo que es mambe tomar en cuenta para establecer

futuras estrategias.

1.2.1.2Diagndéstico de Planificacion

En el diagnostico de Planificacion se analizargrsiguientes factores:
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Tabla No. 1.13 Diagnéstico de Planificaciéon

No se ha definido una metodologia para realizar la X
planificacion de la empresa

No se conocen los valores, principios, mision yovisde la X
empresa
Si se ha realizado una auditoria interna X

Se conoce la labor que desempefia la empresa cas Htr

organizaciones de igual giro de actividad

La empresa no analiza las principales necesidadesud X

clientes y empleados

No hay claridad con respecto a las fortalezas ylidatles de X

la empresa

No existe una mision y vision divulgada X

Se ha desarrollado objetivos y estrategias globales X

La empresa controla sus estrategias y evalUa suka@os X

No se han planteados indicadores de gestion X
El resultado del diagnéstico de planificacion esprgue la empresa no tiene definido una
metodologia para realizar la planificacion de lgpesa, por lo tanto la organizacion no
conoce claramente sus principios, valores, misivisipn, y deja a un lado las necesidades

del cliente y empleados.

La empresa ha desarrollado objetivos y estrategiabales, las cuales se han

implementado y controlado de manera tradicional.

Como resultado de este analisis se ha podido dorsgne existen muchos factores débiles

o deficientes por lo tanto se resume que no tigharteado indicadores de gestion.

1.2.1.3Diagnoéstico de Control

En el diagnostico de Control se analizaran losisigas factores:
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Tabla No. 1.14 Diagnéstico de Control

No se ha definido objetivos de control X
La empresa no maneja sistemas de control de gestion X
La empresa maneja sistemas de control de venta X
La empresa dispone de sistemas eficientes de t@inanciero X
Existen normas y métodos para medir el desempefeoatapresa X
No existe un modelo de medicion del clima laboral X
Se tiene un sistema de control asistido por un ctacior X
Los resultados al analizar el diagnéstico de cordgmpresan la falta de objetivos de

control, sistemas de control de gestion y modetosddicion del clima laboral.

Todas esas causas afectan el desempefio para lageficacia y eficiencia de la

organizacion.

Por otro lado existen fortalezas para la empregsaocgon sistemas de control de venta,

sistemas eficientes de control financiero, normasmétodos para el desempefio de la

empresa.

1.2.1.4Diagndstico de Direccion

En el diagnostico de Direccidn se analizaran Igsisntes factores:

Tabla No. 1.15 Diagnéstico de Direccion

La empresa cuenta con personas lideres X
La empresa si siente el liderazgo de sus directivos X
El proceso de comunicacién es eficiente y efectivo X
No hay un sistema de auditoria de la comunicacion X

Es una organizacion centralizada X
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El resultado de esta encuesta demuestra que larpaste de factores son considerados
como fortalezas para la empresa, pero aun asicemted una pequefia deficiencia en lo
que es la implementacion de un sistema de audigia comunicacion.

Diagnostico del personal

En el diagnostico del personal se analizaran msesntes factores:

Tabla No. 1.16 Diagnéstico del Personal

La organizacion cuenta con un departamento de Besittumanos X

Se utiliza procedimientos establecidos para lacs&lr del personal X

El personal de la empresa esta altamente motivado X
La empresa ofrece capacitacion al empleado X

La organizacion ofrece sistemas de incentivos gieaas X

Son bajas las tasas de ausentismo X

La empresa cuenta con un codigo de ética X

La empresa cuenta con un sistema de administrdei@alarios X

Se han definido politicas disciplinarias en la aigacién X

Los resultados al analizar el diagndstico del peakexpresan la eficiente tarea realizada
en esta area ya que el 100% de los factores exysusmt considerados como una fortaleza

para la organizacion, por su aplicacion.

1.2.2 Capacidad comercial

Para establecer la capacidad comercial y sus esistttas es importante determinar las

falencias en las siguientes funciones para podableser correctivos de dichas funciones:
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1.2.2.1Auditoria de Mercadeo

Tabla No. 1.17 Auditoria de Mercado

La evolucion de la participacion de mercado es duen X

No se ha definido un mercado objetivo de la empresa X

La efectividad de la fuerza de venta es buena X

La fuerza de venta es suficiente para lograr lgetiobs de la X
empresa

Existe capacitacion para el personal involucradlaenentas. X

No se realizan investigaciones de mercado X
Si se realiza publicidad X

No se cuenta con personal de relaciones publicas X
No se hacen promociones con criterios especificos X

En la fijacion de precios el criterio utilizado es base al valor X
agregado

La empresa sabe mucho sobre el manejo de preciosa deX
competencia

No se ofrecen descuentos y deducciones X
No se practica el merchandising en la empresa X
Se conoce la rentabilidad del servicio X

No podria ampliarse o reducirse las lineas de desvien la X
empresa.

El resultado de la auditoria del mercado demudstras falencias con relacion a la

investigacion del mercado, a la falta de persoeateticiones publicas todo esto influye

para no realizar promociones con criterios espsfi

1.2.3 Capacidad de servicio

En la capacidad de servicio se analizara funcipniesipales del servicio como son:

> Auditoria del servicio > Auditoria de servicio al cliente

> Auditoria de calidad
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1.2.3.1Auditoria del servicio

Tabla No. 1.18 Auditoria del servicio

La empresa cuenta con instalaciones adecuadasepara X
personal

La empresa cuenta con instalaciones adecuadaslgsgra X
clientes

La fuerza de trabajo es suficientemente calificada X

Se mide el desempefio de la fuerza de trabajo X
Se cumple con los horarios establecidos X
Es adecuado el nivel tecnologico utilizado en |p&sa X

El resultado de la auditoria del servicio demuesfug la mayoria de los factores
representan fortalezas para la empresa, lo queiriafl exitosamente al establecer
estrategias para poder contrarrestar factoresinmegatentro de la organizacion.

1.2.3.2Auditoria de la Calidad

Tabla No. 1.19 Auditoria de Calidad

Existe un proceso de calidad en la empresa X

No esta definida la estrategia de calidad X
Estan definidos los estandares de calidad X
No existe un sistema de mejoramiento de partioipade calidad: X

Equipos de mejoramiento, circulos de calidad, otros
La empresa esta entrenada en la metodologia dei®olue X

problemas

No existe un manual de calidad en la empresa X
No existe un manual de procesos en la empresa X
No se hace mencion estratégica de la calidad empsesa X

Si existe una cultura de calidad en la empresa X

En el analisis de la auditoria de calidad se puwdervar que hay demasiados factores
negativos por lo tanto la organizacion esta entrégaun servicio con deficiencias es su

calidad, lo cual puede afectar la imagen de latircson.



31

En la organizacidon no existe un proceso, estrategiura o estandares de calidad que

garantice una labor eficiente acorde con la demdadas directivos.

La entrega de calidad con la que se ha trabajo@sasponsabilidad de cada uno, pero no

se han establecido lineamientos que garanticema d@ldad en el servicio prestado.

1.2.3.3Auditoria del Servicio al Cliente

Tabla No. 1.20 Auditoria de Servicio al Cliente

La empresa cuenta con una base de datos actuatizadas X

clientes

La empresa no conoce la satisfaccion de sus diente X
La empresa no dispone de un sistema de auditdréeecio X
En la empresa si se practica la cultura del servici X

Se compara los niveles de calidad del servicio laotle otras X

empresas del sector con el mismo giro de negocio

El analisis de la auditoria del servicio, demuegtra la empresa no esta pendiente de la
satisfaccion del cliente ya que no tiene un sistéenauditoria de calidad donde se mida el
desempeio y se apliqgue una cultura del serviciontegles de calidad que la empresa

deberia entregar.

1.3 ANALISIS FODA

El FODA es una herramienta analitica que permdbdjar la informacién que poseen

sobre su negocio, con miras a determinar su cagciimpetitiva en un periodo dado.

Este analisis representa un esfuerzo para examainateraccion entre las caracteristicas

particulares de la empresa y el entorno en elé&stal compite.
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Este analisis esta enfocado solamente hacia lazréaaclaves para el éxito de la empresa.

En el analisis FODA se trabajara con las siguiemasices:

Gréafico No. 1.8 Matrices FODA

MATRIZ RESUMEN

MATRIZ EFE MATRIZ EFI
MATRIZDE SINTESIS
| MATRIZ PEEA \ | MATRIZ DE ACCION \

1.3.1 Matriz Resumen Factores Externos

En esta matriz resumen se recopilaran todos lasréecencontrados en el andlisis externo

de la empresa donde la empresa se desenvuelve.

Tabla No. 1.21 Matriz Resumen FE

MATRIZ RESUMEN
OPORTUNIDADES Alto | Medio Bajo

Tendencia de crecimiento de varios sectores. X
Mayor demanda de los servicios X

PEA significativo para el mercado X
Crecimiento de la industria de seguros X
Factor importante en el desarrollo del sistemanfifexo ecuatoriano X
Bajo poder de negociacion por parte del cliente. X

No existe competencia directa en la Provincia djixi. X

Las empresas o personas pueden realizar nuevasieidaqes X
Mucha incertidumbre politica. X

Las metas de crecimiento econémico no son satisfastpara el 2009. X
Las nuevas leyes no se elaboran con proyectos foagamento
técnicos y reales sino mas bien, bajo tendenciléticps. X
Disminucién de la capacidad adquisitiva X
Alto poder de negociacion por parte del proveedor. X
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Como se puede observar en la matriz resumen derdéacexternos, solo existen factores
con ponderacion medio y alto, es decir la mayoddod factores son relevantes en el

analisis.

1.3.2 Matriz Resumen de Factores Internos

Los factores que se encontraron en el analisimiotson los siguientes:

Tabla No. 1.22 Matriz Resumen Fl

MATRIZ RESUMEN

Si existe un organigrama explicito en la empresa X

Todo el personal conoce claramente las funciones X

La estructura actual facilita las iniciativas detgpnal X
Se asigna un administrador por area de la empresa X

El gerente de la empresa tiene la autoridad neagsara hacer cumpl

con los objetivos X

La estructura organizacional favorece la coordimade funciones de

empresa X

Se encuentran establecidos los sistemas de awt@rigdormacion X

La estructura organica tiene capacidad para respoad cambio;

internos y externos X

Si se ha realizado una auditoria interna X

Se conoce la labor que desempefia la empresa @mnooganizacione
de igual giro de actividad

Se ha desarrollado objetivos y estrategias globales X
La empresa controla sus estrategias y evalla susagos

La empresa maneja sistemas de control de venta

La empresa dispone de sistemas eficientes de téintnciero
Existen normas y métodos para medir el desempefaatapresa
Se tiene un sistema de control asistido por un césxior

La empresa cuenta con personas lideres X
La empresa siente el liderazgo de sus directivos
El proceso de comunicacion es eficiente y efectivo X
Es una organizacién centralizada X
La organizacion cuenta con un departamento de Bestifumanos
Se utiliza procedimientos establecidos para lacs&e del personal
El personal de la empresa esta altamente motivado

La empresa ofrece capacitacion al empleado

La organizacion ofrece sistemas de incentivos gieans

Son bajas las tasas de ausentismo

La empresa cuenta con un cédigo de ética

La empresa cuenta con un sistema de administrdeidalarios X

XX XX X XX X[ X X x

X X X
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MATRIZ RESUMEN

Se han definido politicas disciplinarias en la argacion X

La evolucion de la participacion de mercado es auen X

La efectividad de la fuerza de venta es buena X

La fuerza de venta es suficiente para lograr I§stiobs de la empresa X
Existe capacitacion para el personal involucradagwentas. X

Si se realiza publicidad X

En la fijacion de precios el criterio utilizadoers base al valor agrega:
La empresa sabe mucho sobre el manejo de preclacdmpetencia
La empresa cuenta con instalaciones adecuadasip@eesonal

La empresa cuenta con instalaciones adecuadabpalaentes

La fuerza de trabajo es suficientemente calificada

Se mide el desempefio de la fuerza de trabajo

Se cumple con los horarios establecidos X
Es adecuado el nivel tecnoldgico utilizado en lprEsa X
Existe un proceso de calidad en la empresa X

La empresa esta entrenada en la metodologia deé@olile problemas X
Si existe una cultura de calidad en la empresa X

La empresa cuenta con una base de datos actualieaes clientes | X

En la empresa si se practica la cultura del servici X

X XX

XXX

No se han definido sistemas de control y evaluacion X

No se ha definido una metodologia para realizgidaificacion de le
empresa X

No se conocen los valores, principios, mision yovigle la empresa | X

La empresa no analiza las principales necesidadesud clientes
empleados X

No hay claridad con respecto a las fortalezas jlidaties de la empres X
No se han planteados indicadores de gestion X

No se ha definido objetivos de control X

La empresa no maneja sistemas de control de gestion X
No existe un modelo de medicion del clima laboral
No se ha definido un mercado objetivo de la empresa
No se realizan investigaciones de mercado

No se cuenta con personal de relaciones publicas X

No se hacen promociones con criterios especificos X

No se ofrecen descuentos y deducciones

No se préactica el merchandising en la empresa X

No esta definida la estrategia de calidad X

No estan definidos los estandares de calidad X

No existe un sistema de mejoramiento de partiojpade calidad

Equipos de mejoramiento, circulos de calidad, otros X
No existe un manual de calidad en la empresa X

No existe un manual de procesos en la empresa X

No se hace mencion estratégica de la calidad empeesa X

La empresa no conoce la satisfaccion de sus diente X

La empresa no dispone de un sistema de auditdrézidécio X

Se compara los niveles de calidad del serviciolaale otras empres;

del sector con el mismo giro de negocio X

XXX
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En estas matrices se puede diferenciar la ponderavias representativa del analisis

interno, que es la ponderacion Alta.

Estas matrices sirven para filtrar los factores mefgesentativos con los cuales se va a
trabajar en las siguientes matrices, existen fastéws cuales son de prioridad para la
empresa ya que pueden afectar o aprovechar elfboelonamiento de la misma. En el
analisis realizado los factores externos, son ppoo%o que no se hace complicado filtrar
dichos factores para continuar con el analisisniiés que los factores internos que se han
encontrado son muchos por lo tanto a mas de utiizaatriz resumen para filtrar el grado
de importancia de los mismos se hace necesaripantdtra matriz denominada “Matriz de

Holmes”.

1.3.3 Matriz de HOLMES

Esta matriz ayudara a identificar detalladamengefdatores determinantes del estudio ya

gue hace una comparacion de influencia e imporaseicada uno de los factores.

Cada factor se comprara con los demas factoresegtablece una relacion si el factor
comparado es representativo y el otro no, su catifbn sera de 1 mientras que si el factor
comparado es menos representativo, su calificeseda de 0,5. Al final se suma dichos
valores y se obtiene los factores con los que sentm el analisis. Es importante aclarar
que esta matriz de Holmes se aplicara solamentes dattores internos ya que estos
sobrepasan un minimo de factores realmente imgegaRor o tanto se necesita de esta

matriz para identificar los factores que son deanayportancia.

Los factores de mayor calificacién son aquelloslosmue se continuara el analisis.
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FACTORES AL|AZ|AZ| AL AS| AG|AT|AB| A9 |ALDJALT|ALZ{ALS|ALA{ALS| Al |ALT|ALE|ALS|AZ0[A2L|A22|A23|A24)A25|A26
Al |Siexiste un organigrama explicito en la empresa 0,5(1,0(0,5]0,5(0,5|0,5|0,5|0,5|1,0|L,0{0,5|0,5|0,5|0,5| 1,0 |0,5]0,5(0,5|0,5(0,5|0,5|0,5|0,5(0,5|0,5|14,5
El gerente de la empresa tiene la autoridad necesaria para hacer
) . 1,0 io0(L0(1,0/1,0(1,0(1,0({1,0|1,0{L,0{1,0|0,5|0,5|1,0f L,0|0,5|0,5|0,5(0,5|L,0(0,5(1,0(0,5(0,5(0,5
A2 |cumplir con los objetivos 20,0
La estructura organica tiene capacidad para responder a cambios
) 0,505 10|0,5|0,5|0,5(0,5(1,000,5(L,0f1,0(0,5|1,0(L,0f L,O0 | LO|0,5|L,000,5|0,5|0,5|1,0(0,5|0.5| 0,5
A3 |internos y externos 17.5
Se conoce la labor que desempenia la empresa con otras
o ) ) . 1,010,5|0,5 o,s(05|0,5)0,5(0,5|0,5(0,5|1,0|0,5(0,5),0f L0 |05|0,5|2,0(0,5)0,5(2,0|0,5|0,5|0,5|0,5
Ad |organizaciones de igual giro de actividad 15,5
A5 |La empresa controla sus estrategias y evalda sus resultados 1,0(0,5|1,0(10 10(05|1,0{1,0|0,5(1,0(1,0{1,0|1,0{1,0| 1,0 |L,0|1,0|1,0|1,0{1,0|1,0|1,0|1,0{1,0|1,0|23,5
A6 |La empresa maneja sistemas de control de venta Lo0|05(1,0)01,0f{05 0,5(1,001,0|1,0|L,0{0,5|0,5|1.0|L0{ 0,5 |L,0)1,0(1,0|0,5(L,0|1,0(1,0|1,0(1,0|{0,5| 21,0
La empresa dispone de sistemas eficientes de control
) ) Lo(05|1,0(10(1,0(01,0 0,5(0,5(0,5(L,0(1,0(0,5(0,5(1,0( 1,0 |0O,5]0,5|0,5|1,0)0,5|0,5|1,0|1,0|0,5|0,5
A7 |financiero 18,5
Existen normas y metodos para medir el desemperio de la
Lolo5|10(L0(05(05(1,0 0,s(1,0|L0(0,51,0(0,5(L.0/1,0|L1,0)1,0|1,0|L,0)L,0)L,0|0,5|0,5]0,5|0,5
AB |empresa 20,0
A9 |Se tiene un sistema de control asistido por un computador 1,000,5|0,5(1,0(0,5(0,5(1,0]1,0 0,5|L0|0,5|0,5|0,5|10,5] 1,0 (0,53|0,5({0,5|0,5(0,5|0,5|1,0|0,5|0,5|0,5|16,0
Al0 |La empresa siente el liderazgo de sus directivos 0,5|0,5|1,0|L,0(1,0|0,5|L,0{05|1,0 10f1,0|05|05|05 1,0 |0,5(1,0|1,0|1,0|1,0)1,0(1,0|1,0(1,0|0,5| 20,5
La arganizacion cuenta con un departamento de Recursos
0,5|0,5(0,5|L,0(0,5|0,5|0,5(0,5|0,5|0,5 1,0|10(1,0)L0( L0 (L1,0|1,0|2,0(05]0,5(0,5|0,5|1,0[1,0|0,5
All |Humanos 13,0
Se utiliza procedimientos establecidos para la seleccion del
; 1,010,5(0,5(0,5|0,5| 1,0|0,5(1,0|1,0|0,5|0.,5 0,50,5(L,0| 1,0 (L,0|1,0|1,0|0,5|0,5|1,0]|0,5|1,0|1,0|0,5].
Al2 |persanal 18,5
A13 |El personal de la empresa esta altamente motivado 1,0|1,0{1,0/1,0|{0,5/1,0{1,0{0,5|1,0{1,0/0,5|1,0 0,5|1,0f 1,0|1,0(1,0{0,5/0,5|0,5(1,0{0,5/0,5|0,5|1,0| 20,0
Al4 |La empresa ofrece capacitacion al empleado 1,0(10/05|1,0{0,5|0,5(1,0]|1,0|1,0{1,0{0,5]|1,0|1,0 10|05 |L0[L0|0(05|05(05(2,0(1,0(L,0(0,5|20,5
Al5 |La empresa cuenta con un sistema de administracion de salarios | 1,0|0,5|0,5|0,5|0,5|0,5|0,5|0,5|1,0|1,0|0,5|0,5|0,5|0,5 1,0 ]0,5(0,5|1,0|1,0|L0|0,5(0,5|1,0{0,5|0,5|16,5
Al6 |Se han definido politicas disciplinarias en la organizacion 0,5|0,5|0,5[0,5(0,5/1,0/0,5]|5,0{0,5|0,5{0,5|0,5|0,5|1,0{0.5 1,011,010,5|0,5|1,000,5|1,0|1,010,5|1,0| 21,0
Al17 |La evolucion de la participacion de mercado es buena 10(10/05|1,0f{05(50(1,0|0,5{1,0|1,0{0,5]|0,5{0,5{0,5]|1,0| 0,5 0,5(0,5(0,5(0,5(0,5(1,000,5(0,5|1,0]21,5
AlB |La efectividad de la fuerza de venta es buena io0(L,0(1,0(4,0f{0,5{0,5/1,0]0,5{1,0|0,5]0,5]0,5{0,5|0,5]1,0] 0,5 |L0 0,5)0,5[L0)0,5|L,0)1,0{L,0[1,0/19,0
A19 |Existe capacitacion para el personal invelucrado en lasventas.  |1,0(1,0(0,5/0,5{0,5|0,5|1,0{0,5|1,0]0,5|0,5({0,5|1,0(0,5|0,5] 1,0 | 1,G|1,0 0,5]0,5|1,0/0,5/0,5]0,5|0,5|17,0
A20 |Siserealiza publicidad 1L0/L0f10)1,000,5)1,0|0,5{0,5]1,0|0,5({1,0]1,0{1,0{1,0)0,5]1,0|1,0|1,0)1,0 0,5(0,5/0,5|0,5(0,5|1,0| 20,0
A21 |La empresa cuenta con instalaciones adecuadas para los clientes|1,0|0,5(1,0/1,0{0,5|0,5|0,5(0,5|1,0(0,5|1,0{1,0/1,0|{1,0/0,5| 0,5 |10]|0,5|1,0|1,0 0,5(0,5(0,5|0,5|0,5|18,0
A22 |La fuerza de trabajo es suficientemente calificada 10(10(L,0|05|0,5|0,5|1,0]|0,5|1,0|0,5|1,0]/0,5|0,5|1,0]|1,0{ 1,0 |1,0]|1,0|5,0|1,0|L0 1,0(1,0(/L0(0,5( 25,0
A23 |5e mide el desemperio de la fuerza de trabajo 1,0|0,5|0,5|L,0{0,5|0,5|0,5(1,0|0,5|0,5|L,0|1,0(1,0|0,5(1,0| 1,0 |0,5]|0,5|1,0|1,0(L1,0|0,5 0,5(0,5|0,5| 18,0
A24 |Existe un proceso de calidad en la empresa 10(L0(L,0(1,0{0,5(0,5(0,5]|1,0|1,0|0,5|0,5]|1,0{0,5|1,0|1,0| 1,0 |1,0]0,5|1,0|{1,0|1,0]0,5|1,0 0,5]1,0] 20,5
A25 |Si existe una cultura de calidad en la empresa Lo0(L0(L0)4,0f{05|0,5({L,0])1,0]{1,0(0,5]|05]|0,5{1,0({0,5(1,0] 1,0 |1,0]0,5{1,0{10{L0]0,5{1,0{10 1,0| 21,0
La empresa cuenta con una base de datos actualizada de sus
) L0/L0(1,0|4,000,5|1,0|L,0(L,0]1,0|1,0{1,0)1,000,5|1,001,0) 0,5 |0,5|0,5|1,0(0,5|L,0(1,0(1,0/0,5(0,5 ;
A26 [clientes 21,0
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Tabla No. 1.24 Matriz Holmes / Factores internos Pebilidades

FACTORES D1|D2|D3|D4|D5|D6|D7|D8|D9|D10|D11|D12 | D13 | D14 | D15
D1 | No se han definido sistemas de control y evaluacion o5(05(05|05(05(1,0/05(05]05(10|05|10|05]|05] 85
No se h?' definido una metodologia para realizar la 10 10(10]10]10|10]05/05] 10| 10| 10| 10|05 | 1.0
D2 | planificacidn de la empresa 12,5
No se conocen los valores, principios, misidon y vision de 1005 05/05/05[10/10/05/ 0505050505/ 05]85
D3 |la empresa
Le? empresa no analiza las principales necesidades de sus 10l05[10 10l10(50/05/05| 1010|120 1200505
D4 | clientes y empleados 15,5
D5 | No se han planteados indicadores de gestion 1,0/0,5|1,0{0,5 05(10(05|05(05(05(05({05|05|05] 8,55
D6 | No se ha definido objetivos de control 1,0/05(1,0/0,5]|1,0 1,0/05/05(05(10(10(10]10]|05 11,0
D7 | No existe un modelo de medicién del clima laboral 05(05/05/1,0(0,5(0,5 o5(05{05|05(05|05|05|05]| 75
D8 | No se ha definido un mercado objetivo de la empresa 1,0/10|05(10|1,0|1,0(1,0 05({10(10(10|10 1005|125
D9 | No se realizan investigaciones de mercado 1,0/10/1,0{10|1,0|1,0(1,0|1,0 10(10(05 (10|10 | 1,0 |13,5
D10 | No se hacen promociones con criterios especificos 1,0/05/1,0(0,5|1,0|1,0(1,0,0,5|0,5 10,0505 |05 |05 (10,0
D11 | No esta definida la estrategia de calidad 05(05/10/|05(10(0,5(1,0/05(0,5| 0,5 10(10| 10|05 |10,0
D12 | No estan definidos los estandares de calidad 05/05(10/05(1,0|05|10/0,5|1,0| 1,0 0,5 0510105 (10,0
D13 | No existe un manual de calidad en la empresa o5(05(10/|05(1,0/0,5|1,0(05(0,55|{1,0| 05| 1,0 05]05]| 95
D14 | La empresa no conoce la satisfaccion de sus clientes 10/10(20(10|10|05(10,05|05|10|05|05| 1,0 1,0 | 11,5
La e.n‘!presa no dispone de un sistema de auditoria del 10l05(10]10|10]10]10/20l05| 10| 10| 10| 10/ 05
D15 | servicio 12,5

Una vez realizado una filtracion de factores sedigea realizar el siguiente analisis para evalugiraelo determinante que tienen cada FODA,

es decir identificar si existe o no un balanceeadichos factores.
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1.3.4 Matriz EFE y EFI

La matriz de evaluacion de factores externos eatmefiprmacion acerca del balance de

dichos factores es decir si las oportunidades puedetrarrestar las amenazas o viceversa.

Para este analisis es importante saber su desarroll

» Importancia (A).- Su calificacion es de 1 a 5, donde 1 es pocwitapte para la
industria a la que IMCOSEG CIA. LTDA. se dirige y¥5 muy importante para la
misma.

» Peso (B).-Este valor esta dado en porcentajes, el cualvégedel valor del factor
importancia para el total de la suma de la misma.

» Calificacion (C).- La calificacion de los factores tanto internos ooexternos se
realiza con la siguiente escala, que mide la itapora de los factores con relacion

a la empresa:

Gréfico No. 1.9 Calificacion de la Matriz EFE y EFI

* Oportunidad o Fortaleza = Menor
* Oportunidad o Fortaleza = Mayor
+ Amenaza o Debilidad = Mayor

+ Amenaza O Debilidad = Menor

* Peso Ponderado (D).El peso ponderado al final de la tabla indica datonde
estan inclinadas las oportunidades versus las aaena debilidades versus

fortalezas.
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El valor de 2,5 significa un balance total entre ¢gortunidades y amenazas o
fortalezas y debilidades, un valor mayor indica cuasten oportunidades y
fortalezas importantes que contrarrestan las amsngzdebilidades y un valor
menor, significa que existen amenazas o debilidpdes IMCOSEG CIA. LTDA.,

las cuales pueden causar deficiencias en el fuagiento de la empresa.
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Tabla No. 1.25 Matriz de Evaluacion de Factores Egtnos

CALIFICACION ( 3 PESO
OPORTUNIDADES IMPORTANCIA PESO - 4) PONDERADO
1 |Mayor demanda de los servicios 4 10% 4 0.39
» |PEA significativo para el mercado 5 12% 4 0.49
3 |Crecimiento de la industria de seguros 5 12% 3 0.37
4 | Bajo poder de negociacion por parte del cliente. 4 10% 3 0.29
5 |No existe competencia directa en la Provincia de Cotopaxi. 5 12% 3 0.37
CALIFICACION (1 PESO
AMENZAS IMPORTANCIA PESO -2) PONDERADO
Las metas de crecimiento econdmico no son satisfactorias para el 2009.
1 4 10% 2 0,20
> | Mucha incertudumbre politica. 5 12% 2 024
3 [Disminucion de la capacidad adquisitiva 5 12% 2 0.24
4 |Alto poder de negociacion por parte del proveedor. 4 10% 1 0.10
TOTAL: 41 100% 2,68

El resultado demuestra que las oportunidades pusmtgrarrestar las amenazas evidentes en el esyague su resultado esta por

encima de la media (2,68).
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Tabla No. 1.26 Matriz de evaluacion de Factores Ietnos

CALIFICACION ( PESO
FORTALEZAS IMIPORTAMNCLA PESO 3 a 4) POMDERADO
El gerente de la empresa tiene la autoridad necesaria para hacer
1 cumplir con los objetivos 5 o 3 .15
2 La empresa controla sus estrategias v evalla sus resultados 5 Yo 3 .15
3 La empresa mangja sistemas de control de venta 4 4% 4 .16
ES Existen normas v metodos para medir el desempefio de la empresa 3 3% 3 009
=] La empresa siente el iderazgo de sus directivos 4 A% 4 0. 16
=] El personal de la empresa esta altamente motivado 4 4% 3 .12
7 La empresa ofrece capacitacion al empleado = A% 3 .12
2 Se han definido politicas disciplinarias en la organizacidn 2 2% 4 0,05
a9 La evolucion de la participacion de mercado es buena 5 ] 3 .15
10 Si se realiza publicidad 5 5% 3 .15
11 La fuerza de trabajo es suficientemente calificada 4 A% 3 .12
i1z Existe un proceso de calidad en la empresa 4 4% 3 0. 12
13 Sl existe una cultura de calidad en la empresa 3 3% 3 0.09
14 La empresa cuenta con una base de datos actualizada de sus clientes 5 5% 3 .15
CALIFICACION ( PESOC
DEBILIDADES IMPORTANCILA PESC 1 a 2) POMNDERADO
Mo se ha definido una metodologia para realizar la planificacion de la
1 empresa 5 5% 2 0.10
La empresa no analiza las principales necesidades de sus clientes v
2 empleados 5 5% 2 .10
3 Mo se ha definido objetivos de control 4 4% 2 0.05
4 Mo se ha definido un Mercado objetivo de la empresa 5 S% 2 0.10
S Mo se realizan investigaciones de mercado 5 5% 2 0,10
(=] Mo se hacen promociones con criterios especificos 5 5% 2 0,10
v Mo esta definida la estrategia de calidad 3 3% 1 0,03
=] Mo estan definidos los estandares de calidad 3 3% 1 0,03
o La empresa no conoce la satisfaccidon de sus clientes = A% 2 0,05
10 La empresa no dispone de un sistema de auditoria del servicio = A% 2 0,05
TOTAL: 4100 2.61

El resultado demuestra que las fortalezas puedanacestar las debilidades que se han encontnaddb &nalisis de la empresa, ya que su
resultado esta por encima de la media (2,61), eerimnportante actuar ante este resultado ya queldiempo dichos factores pueden ser

considerados como debilidades si no se actia adiem
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1.3.5 Matriz PEEA

“La Matriz de Posicion Estratégica y Evaluacion Aleciones (PEEA) es un marco de
cuatro cuadrantes, que muestra si en la organizagoOnecesitan estrategias agresivas,
conservadoras, defensivas o competitivad’os ejes de la matriz PEEA son: fortaleza
financiera (F.F.), ventaja competitiva (V.C.), édlidad ambiental (E.A.), y fortaleza de la
industria (F.1). Las dos dimensiones internas, i.F.C. asi como las dos externas, F.I'y
E.A. se pueden considerar como las determinantés plesicion estratégica global de una

organizacions®

El resultado de toda la matriz se basa en los eslgue se obtienen para el eje de las x, y
para el eje de las y, que con la ayuda de un ptartesiano y sus cuadrantes se puede
identificar en cuél de ellos se encuentra la enaprgsasi enfocar las estrategias

objetivamente. El significado de los cuadrantes| esguiente:

» Cuadrante Agresivo.- Este cuadrante, demuestra que la empresa es i@remente
fuerte y con ventajas competitivas en una industsiable y creciente, por lo tanto su
fortaleza es factor dominante en la industria, f@rtanto es importante disefar
estrategias para mantener todo lo alcanzado.

» Cuadrante Conservador.- Expresa que es una empresa financieramente fuerte
desarrollandose en una industria estable pero poeciente. ES una empresa con

grandes desventajas competitivas e industrias deates en ventas.

» Cuadrante Defensivo.-Una empresa que tiene una posicion competitiva déiyl en
una industria estable, con crecimiento negativex@resa también a una empresa con

problemas financieros en una industria muy inestabl

* FREUD R. David (2003)Administracién EstratégicaMéxico: Prenctice Hall; Pag. 214.
® William Lobo Duarte. (Ingeniero Civil),
http://www.monografias.com/trabajos/mercoint/mentshtmlimportancia del PEEA
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» Cuadrante Competitivo.- Es una empresa con ventajas competitivas impedagr
una industria con alto crecimiento. O se puedeesgrque es una organizacion que

esta compitiendo bastante bien en una industresdbke.

Tabla No. 1.27 Matriz de Posicion Estratégica y Evaacion de Acciones

Fortaleza financiera (1 peor a 6 mejor)

Apalancamiento 5,00 0,17 0,86
Liquidez 5,00 0,17 0,86
Capital de trabajo 5,00 0,17 0,86
Flujo de caja 4,00 0,14 0,55
Factibilidad de salida del mercado 5,00 0,17 0,86
Riesgos del negocio 5,00 0,17 0,86
TOTAL 29,00 1,00 4,86
Ventajas competitivas (-1 mejor a -6
peor)

Participacién de mercado - 2,00 0,12 - 0,24
Diferenciacién del servicio - 3,00 0,18 - 0,53
Calidad del servicio - 3,00 0,18 - 0,53
Confiabilidad del cliente - 3,00 0,18 - 0,53
Eficiencia competitiva - 4,00 0,24 - 0,94
Capacidad de negociacion  gon 200 0.12 i 0.24
proveedores

TOTAL - 17,0( - 3,0(

Estabilidad Ambiental (-1mejor a -6

peor)

Cambios tecnologicos - 2,00 0,11 - 0,22
Tasa de inflacién - 5,00 0,28 - 1,39
Variabilidad de la demanda - 3,00 0,17 - 0,50
Rango de precios del servicio - 3,00 0,17 - 0,50
Elasticidad precio de la demanda - 3,00 0,17 - 0,50
Eficiencia ante el mercado - 2,00 0,11 - 0,22
TOTAL - 18,0( - 3,33
Fortaleza de la industria (1 peor a 6

mejor)

Potencial de crecimiento 5,00 0,21 1,04
Potencial de utilidades 5,00 0,21 1,04
Estabilidad financiera 4,00 0,17 0,67
Conocimientos tecnoldgicos 4,00 0,17 0,67
Utilizacion de recursos 3,00 0,13 0,38
Rentabilidad de los compradores 3,00 0,13 0,38

TOTAL 24,00 4,17
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El resultado de la Matriz PEEA, es el siguiente:

FF = 4,86 Eje Vertical = FF—-EA = 8@ - 3,00
VC = -3,00 ( Y = 153

J

\
EA = -3,33 Eje Horizontal = FI-VC = 4,373,33
FI. = 417 > X = 1,17

Gréfico No. 1.10 PEEA

ESTRATEGIA PEEA
6—
FF
CONSERVADOR 7 AGRESIVO
2 -
VC Fl
-6 -4 -2 2 4 8
_2 -
DEFENSIVO COMPETITIVO
-4 -
-6 -
EA

4 ESTRATEGIA PEEA

Finalmente el vector direccional puede sefialauatiante inferior derecho de la matriz
PEEA, indicando su ubicacién en el cuadrante agrgsor lo tanto las estrategias deben
disefiarse para mantener esta categoria y genergr mpanetracion en el mercado,

desarrollo del mercado, posicionamiento e imagstitucional.
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1.3.6 Matriz de Accion

En esta matriz se disefia estrategias segun eta#sule cada factor, los factores de éxito

gue son tomados en cuenta son aquellos que tiéperncentaje de ocurrencia mas alto.

Tabla No. 1.28 Matriz de Accién DO

ESTRATEGIAS /MATRIZ SINTESIS DO
Disenar y definir la metodologia pa
0 “cacion dr . :,\\
1||Zc nair stigac
0s p de minar
ivo, ue >mpre:
sus - ate.

seen  Prov
Cotopk“
MATRIZ SINTESIS DO
No se ha definido una metodolog
para realizar la planificacion de |3
empresa
La empresa no analiza las principa
necesidades de sus clientes y | <
empleados
No se ha definido objetivos de
control
No se ha definido un mercado
objetivo de la empresa
No se realizan investigaciones d
mercado
No se hacen promociones con
criterios especificos
No esta definida la estrategia d
calidad
No estan definidos los estandares
calidad
La empresa no conoce la satisfacg
de sus clientes
La empresa no dispone de un siste
de auditoria del servicio
Importancia Absoluta
Importancia Relativa

cior

ESTRATEGIAS
SVIO3I1lvdlS3

oo w e w oo o o

%
w
(@)
<
a
=
o
w
(@)
0 d
®)
a
O
0
w
%

Mayor demanda de lo

132 100 190
19%14% 27%

servicios
PEA significativo para ¢

PESO POR O

mercado
Crecimiento de la
industria de seguros
Bajo poder de

P

120
17%

ORTUNIDADES

No existe competenci
“J|directa en la Provincia

Importancia Absoluta
Importancia Relativa

85 11%

75 10%

55 7%

125 16%

105 14%

51 7%

57 7%

63 8%

75 10%

75 10%

170
24%
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Tabla No. 1.29 Matriz de Accién DA

MATRIZ SINTESIS DA PESO POR AMENAZAS
Realizar encuestas tanto para el cliente interno
como externo.

~

npresa ju  =alice las
e mer-adc  versonal

adoe . T\ .

L. paquei . tasei.._._:

ESTRATEGIAS
SVIDI1LVYLS3

Importancia Absoluta
Importancia Relativa

Ofrecer precios accesibles

Las metas de crecimiento econdmico

no son satisfactorias para el 2009.

Alto poder de negociacion por parte

2| Mucha incertidumbre politica.

MATRIZ SINTESIS DA

No se ha definido una metodologia para realizar
la planificacion de la empresa

La empresa no analiza las principales necesidades
de sus clientes y empleados

No se ha definido objetivos de control

No se ha definido un mercado objetivo de la
empresa

No se realizan investigaciones de mercado
No se hacen promociones con criterios
especificos

No esta definida la estrategia de calidad

No estan definidos los estandares de calidad

PESO POR DEBILIDADES

La empresa no conoce la satisfaccion de sus
clientes

La empresa no dispone de un sistema de
auditoria del servicio

Importancia Absoluta
Importancia Relativa 28% | 26%




a7

Tabla No. 1.30 Matriz de Acciéon FO

MATRIZ SINTESIS FO F£=SO POR OPORT: !NIDADES
Disefiar objetivos de 5
posicionamiento e incremento de
-‘\ — lde " oo .".
r umwn' . deb\ L
~ dep onal
ar went  Jue ide
mpres
public
‘caci¢  .omo
MV Y ST VN J.
Entregar presentes a los clientes
los nuevos clientes
MATRIZ SINTESIS FO
El gerente de la empresa tiene
autoridad necesaria para hace|
cumplir con los objetivos
La empresa controla sus estrate(
y evalla sus resultados
La empresa maneja sistemas @
control de venta
Existen normas y métodos pars:
medir el desempefio de la empré
La empresa siente el liderazgo ¢
sus directivos
El personal de la empresa est:
altamente motivado
La empresa ofrece capacitacion
empleado
Se han definido politicas
disciplinarias en la organizaci6
La evolucion de la participacion ¢
mercado es buena
Si se realiza publicidad
La fuerza de trabajo es
suficientemente calificada
Existe un proceso de calidad en
empresa
Si existe una cultura de calidad
la empresa
La empresa cuenta con una basg
datos actualizada de sus clienté 85 10%
Importancia Absoluta 156 160 200
Importancia Relativa 18% 19% 23%

ESTRATEGIAS
SVvIO©OIdlvdlsd
Crecimiento de la industria d
Bajo poder de negociacién po
parte del cliente.

No existe competencia directa
la Provincia de Cotopaxi.
Importancia Absoluta
Importancia Relativa

| Mayor demanda de los servicig
“1| PEA significativo para el merca

95 11%

55 6%

45 5%

65 7%

21 2%

63 7%

85 10%

15 2%

125 14%
51 6%

PESO POR FORTALEZAS

95 11%

45 5%

39 4%
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Tabla No. 1.31 Matriz de Accion FA

MATRIZ SINTESIS FA PESO POR AMENAZAS
Delegar responsables especificos g'e veririfiquen
el verda. ,uu.,,.r\ nto delas trategias

adquisitiva

|
In .g_\\ “unCRM ¢ ilav 153

para el 2009.

ESTRATEGIAS
SVIDILVYLS3
Las metas de crecimiento
econdmico no son satisfactorias
parte del proveedor.
Importancia Absoluta
Importancia Relativa

tualizar laba = de datof"\.l_

Mucha incertudumbre politica.
Disminucién de la capacidad

Alto poder de negociacion por

MATRIZ SINTESIS FA -

El gerente de la empresa tiene la autoridad
necesaria para hacer cumplir con los objetivos
La empresa controla sus estrategias y evalua sus
resultados

La empresa maneja sistemas de control de venta
Existen normas y métodos para medir el
desempefio de la empresa

La empresa siente el liderazgo de sus directivos
El personal de la empresa estd altamente
motivado

La empresa ofrece capacitacion al empleado
Se han definido politicas disciplinarias en la
organizacion

La evolucién de la participaciéon de mercado es
buena

Si se realiza publicidad

La fuerza de trabajo es suficientemente calificada
Existe un proceso de calidad en la empresa

W >N M > > O ™M

Si existe una cultura de calidad en la empresa

La empresa cuenta con una base de datos

Importancia Absoluta 170 130 140
Importancia Relativa 32% 25% 27%

Una vez identificado los factores de éxito mas rd@teantes en este estudio y disefiado

estrategias se tiende a resumir en un solo cuadreskrategias del FODA.
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Tabla No. 1.32 Matriz de Sintesis Estratégica

Disefar objetivos de Delegar responsables especificos
posicionamiento e incremento de que verifiquen el verdadero
la cuota de mercado. cumplimiento de las estrategias
Disefiar un manual de establecidas

contratacion de personal
Realizar eventos que identifigue  Implementar un CRM en la empresa
y el servicio de la empresa
ofrece.
Contratar vallas publicitarias y
medios de comunicacion como el Actualizar la base de datos
radio y el comercio.
Entregar presentes a los clientes
y a los nuevos clientes

Disefiar y definir la metodologia Realizar encuestas tanto para el
para la planificacion de la cliente interno como externo
empresa
Realizar una investigacion de Contratar una empresa que realice
mercados para determinar el las investigaciones de mercado, o
mercado objetivo, al que la personal experimentado en esta
empresa debe dirigir sus area.
estrategias de marketing. Disefar paquetes de servicios
Posicionarse en la Provincia de Ofrecer precios accesibles

Cotopaxi



CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO

La importancia del estudio de mercado radica entiiiear las diferentes necesidades,
opiniones y satisfaccion del mercado actual eneferente al servicio que ofrece una
compafia de seguros, de esta manera se puedeatieedas estrategias de marketing de
una manera eficiente, para realizar el estudio eleado se hace necesario determinar una
muestra de la poblacion objeto de estudio a la seiala a realizar una encuesta, una vez
disefiada y realizada dicha encuesta se tiendeutatgiara sacar informacion relevante,

gracias al programa estadistico SPSS.

Dentro del andlisis de la investigacion de mercsalestudia la oferta y demanda existente
en el mercado actual y sus diferentes comportdoseasto con el proposito de establecer

si existe 0 no una demanda insatisfecha en elrsgdetestudio.

Consecuentemente se establece los diferentesvolgjete comercializacion que busca la
Imcoseg Cia. Ltda., para luego bajo el conjuntaeseiltados obtenidos en la encuesta y
los objetivos establecidos, disefiar las estratetphsnix de marketing que se basan en el

producto, precio, plaza y promocion.
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2.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

Los objetivos del estudio de mercado son los sijese

Grafico No. 2.1 Obijetivos del Estudio de Mercado

Identificar un mercado Meta

Analizar el comportamiento
de la demanda

Objetivos

Analizar el comportamiento
de la oferta

Determinar si existe o no
una demanda insatisfecha

Fuente.Investigacion propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

2.2 IDENTIFICACION DEL SERVICIO

Imperial Agencia Asesora Productora de SeguME€OSEG CIA. LTDA., es una
empresa especializada en la gestion, administragi@sesoramientos de seguros, con

personal calificado con mas de 40 afios de expéaienc

Los servicios que la empresa ofrece, garantizaéatacion de seguros de acuerdo a las
necesidades de los clientes, basados en solvedmiicd, capacidad y cumplimiento.
IMCOSEG CIA. LTDA., permite ofrecer asesoramiento s ramos de seguros,

aprobados por la Superintendencia de Bancos, aldtalla continuacion:
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Tabla No. 2.1 Identificacién del Servicio (Seguros)

Enfermedag 0 Casco de Buques| Seriedad de Oferta| Vida en Grupo
Asistencia Médica
Accidentes Personaleés Casco Aéreo Cumé)(l;rr]rtl;ztn;o de Vida Individual
Vehiculos Incendio y Aliadas Anticipos Vida y Jubilacion
S.O.AT. Lucro Cesante Garantia Aduanefa Cesantia
Robo Fidelidad Ejecucion de obra y
Transporte BBB buena cglidad de
materiales
Riesgos Diversos Agropecuario
Responsabilidad Civi Multiriesgos
Contratistas Equipo y Maquinaria de Contratista
Montaje de Maquinaria Equipo Electronico
Rotura de Maquinaria Obra Civil Terminada
Perdida de Beneficios ( Rotura de
Maquinaria )

Fuente.Credenciales autorizadas por la Intendencia der§egu
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Estos son los servicios que IMCOSEG CIA. LTDA. gaf al mercado, pero es importante
aclarar que para ingresar al mercado de la Pravihei Cotopaxi la empresa va a dirigir

exclusivamente los servicios de ramos técnicos.

La empresa cubre ambitos relacionados con el asssato, contratacion y
administracion de los seguros requeridos en ragdwsdds, asi como todos y cada uno de
los tramites correspondientes a inclusiones, eikuies, modificaciones y aclaraciones a
los contratos vigentes, declaraciones, seguimigrdgprobacion de liquidacion y pago de
siniestros en los términos estipulados en las @dliz todas las gestiones necesarias para

optimizar los recursos destinados a proteger lesopas y los bienes de las empresas.

Los siguientes son los servicios destinados adaiftia de Cotopaxi:
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Gréfico No. 2.2 Servicio Especifico

Fuente.Investigacién propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

2.3 SEGMENTACION DEL MERCADO

“La segmentacion del mercado se define como elggiictiento de dividir un mercado en
distintos subconjuntos de consumidores que tieeersidades o caracteristicas comunes,
y de seleccionar uno o varios segmentos para llagallos mediante una mezcla de

marketing especifica’”

2.3.1 Identificacion de las variables de segmentacion

Para la identificacion de las variables de segneéiase hace necesario subdividir el

analisis en una macro y micro segmentacion.

® KANUK Schiffman (2005).Comportamiento del Consumidor México: Prentice Hall. P&g. 50.
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Grafico No. 2.3 Macro segmentacion

, Referente a
GEOGRAFICA la ubicacion
del mercado

Provinciade
Cotopaxi

MACRO

SEGMENTACION

Fuente.Investigacién propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

A continuacion se identifica la variable de misegmentacion:

Gréfico No. 2.4 Microsegmentacion

Actividades que requieran

+CRO SEGMENTACI(')J\| l CONDUCTUAL utilizar maquinarias y
equipos

Fuente.Investigacion propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Para la correcta segmentacion de mercados se baesanio de un plan bésico que guie
una investigacion de campo, la cual se encargata moleccion, y andlisis de datos de

los resultados que se obtengan.

Las fases de recoleccion y analisis son las sitegen
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Gréfico No. 2.5 Fases de la Investigacion de Campo

DISENO DE LA INVESTIGACION

SISTEMA DE INFORMACION -
) MUESTREO ALEATORIOSIMPLE ([N ) DEINFORS !

Taman | : Determinacion del n | taman
) amafio de IPruebaPﬂoto' ) gte acio de ' 'E base al tama 0'
nivel de confianza de la muestra

universo

Fuente.Investigacion propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

2.3.2 Investigacion de Campo

Para realizar la investigacién de campo plantead@eesario implementar la recoleccion

de datos, mediante el siguiente esquema:

» Poblacion objetivo de estudio.-La poblacion objeto de estudio viene a ser las
personas que poseen equipos, maquinarias, instadaciy vehiculos en la
Provincia de Cotopaxi, ya que son personas quesit@dan de los servicios de
IMCOSEG CIA. LTDA. Esta informacién se la puede exgiar en la siguiente

tabla.

Tabla No. 2.2 Poblacién Objeto de Estudio

EQUIPO Y MAQUINARIA

TRACTOR
TRACTOR DE VERIERESS COSECHADORA

DE RUEDA ORUGA (Camioneta, etc) O TRILLADORA SEMBRADORA FUMIGADORA

Namero | NUmero NUmero NUmero NUmero NUmero

19.07
Cotopaxi 948 37 3.670 61 87 14273 6

Fuente: SISAGRO, Actualizacién 2009
Elaborado por: Daniel Espinosa G.

Diego ParrefidA.
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» Muestreo y tamafio de la muestra.El método a utilizarse en este caso es el
muestreo aleatorio simple, el cual utiliza la sk formula:

Z?#pxq=N
Ce2x(N—1)+ Z2xp=q

n

Especificacion y datos:

Gréfico No. 2.6 Especificacion y datos

+ Poblacion objeto de estudio
+ Prob. de adquisicion de un seguro

+ Prob. de no adquisicion de un seguro

(] —
” * Coef Estandarizacion de la curva normal 1.88

* Nivel de Confianza 94 %

Fuente.Investigacién propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Se reemplaza los datos en la formula:

- 1.882 % 0,8 0,2 * 19.076
0,062 = (19.076 — 1) + 1.882 = 0,8% * 0,20

n

TAMANO DE LA MUESTRA = 156



2.3.3 Cuestionario para la encuesta

Objetivos Especifico

Identificar los datos
basicos del cliente

Conocer si ha
contratado servicios
de una aseguradora

Determinar la
aceptacion y
demanda de los
servicios que brinda
una compaiiia de
seguros

Variable
Genérica
Datos
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Tabla No. 2.3 Cuestionario — Encuesta

Variable
Especifica
Edad

Género
Nivel de
ingresos
Pregunta Necesidad

Base

Tipo de seguro

Competencia
Frecuencia de
Servicio uso
indice de
Satisfaccion
indice de
Satisfaccion

Motivos de
adquisiéon

Escala
Intervalo

Intervalo
Nominal

Nominal

Nominal

Frecuencia

Nominal

Nominal

Noéminal

Nominal

Preguntas

Edad del Cliente
Género del Cliente
Nivel de ingreso de la persona entrevistada

Ba contratado en alguna ocasién algun tipo de segur

Qué tipo de sguro ha contratado: Incendio, robo,
accidente, personal, vehicular, equipo y maquiparia
otros.
¢, Hizo uso del servicioratamto en la aseguradora?
¢,Cuantas veces en el afio ha hecho uso del servicio
contratado?
¢ El seguro pago6 y cumplié con lo ofrecidacaso de
siniestro, indemnizacién u otro servicio ¢ Por qué?
En cuanto al servicio que recibi6é por parte de la
Aseguradora o Broker de seguros qué grado de
satisfaccion le proporciond: Totalmente insatisech
Algo insatisfecho, ni satisfecho ni insatisfechaym
satisfecho. ¢ Por qué?
Qué le motivo a adquirir este seguro: nelees
influencia, vanidad, obligacion, otras.



Objetivos Especifico

Identificar nuevas
mejoras en los
servicios, las cuales
aumenten las cifras
de satisfaccion de los
clientes

Determinar
preferencias en
forma de pago

Analizar qué medios

de comunicacién son

los que prefieren los
clientes

Variable
Genérica

Servicio

Servicios

Promocion

Variable
Especifica
Aceptacion

Contacto

Aceptacion del
Servicio

Servicios a
Contratar

Formas de
pago

Medios de
comunicacion
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Escala

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Nominal

Preguntas

¢Cuando hablamos de Brokers de seguros o Empresas

Aseguradoras cuales son las tres primeras empresae le

vienen a la mente?

e gustaria recibir informacion de los servicios y
beneficios que ofrece un Broker de seguros? Si, No
¢Donde le gustaria recibir informacién: en la casa,
oficina o lugar de trabajo, centro comercial, en la
oficinas de la empresa de seguros, otros?

¢, Contrataria los servicios que ofrece wké&rde
seguros si este le ofrece garantia experienciagdsel

en sus contratos para su maquinaria o vehiculo?
¢De las siguientes formas dpago cual es de su
preferencia: efectivo, tarjeta de crédito, trarefera
bancaria?
¢Qué tipo de publicidad es la que influye en usted a
momento de contratar un seguro: radio, tv, prensa,
revista, volantes, tripticos, dipticos, minipostale
marketing directo?
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2.3.4 Presentacion de resultados Globales de la investman

Los resultados de la encuesta son los siguientes:

» Edad:
Tabla No. 2.4 Edad
Edad Frecuencia Porcentaje
18 a 23 afios 2 1%
24 a 28 afnos 19 12%
29 a 34 afnos 51 33%
35 a 46 afnos 67 43%
Més de 47 afios 17 11%
Total: 156 100%
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.
Grafico No. 2.7 Edad
80
70
60
50
40
30
20
10
) 18a23 24a28 29a34 35a46 Mags de 47
anos anos anos anos anos
Frecuencia 2 19 51 67 17
Porcentaje 1% 12% 33% 43% 11%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Gracias a la investigacion de campo se puede deduei la mayor parte de personas

encuestadas estan en los rangos de 35 a 46 afos\(4£® a 34 afios (33%).

El porcentaje de edad de las personas encuesiaddse & ser mayor pasado de los 30
afnos, esto se da por que estas personas tienenapaaidad adquisitiva y por ende

disponen de vehiculos 0 maquinarias para sus @edies.
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» Género
Tabla No. 2.5 Género
Datos Frecuencia Porcentaje
1. Masculino 139 89%
2. Femenino 17 11%
Total: 156 100%
Grafico No. 2.8 Género
160
140
120 +———
100
80 +———
60 +———
40
20 +——
0
1. Masculino 2. Femenino
M Frecuencia 139 17
Porcentaje 89% 11%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

La mayor parte de las encuestas se las han realizpdrsonas del género masculino asi lo
expresa los resultados obtenidos por la investigade campo que da un porcentaje de

89%, casi la totalidad del nimero de encuestas.
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» Nivel de ingresos

Tabla No. 2.6 Nivel de ingresos

Nivel de Ingreso Frecuencia Porcentaje
De 0 a 240 2 1%
De 241 a 300 délares 33 21%
De 301 a 400 délares 37 24%
De 401 a 600 délares 53 34%
De 601 a 900 délares 22 14%
De 90 a 1200 délares 5 3%
Mas de 1201 4 3%
Total: 156 100%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Grafico No. 2.9 Nivel de ingresos

60
50
40
30
20
10
0 || |
Deoa [19:3%‘5:)1 d De301a De;:)%l d [19.9(’3%1 d Deigg; d Mas de
240 ) 400 doélres . . 1201
(8) délares (8) dolares délares délares (A)
(B) (M) (M) (A)
= Frecuencia 2 33 37 53 22 5 4
Porcentaje 1% 21% 24% 34% 14% 3% 3%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

La investigacién de campo expresa que el 56% dpdesonas se encuentran en el rango
de ingresos de 301 a 600 ddlares, mientras qué&gls2 encuentra en el rango de ingresos

de 0 a 300 délares y el 15% dentro del rango desog de 601 a 900 ddlares.
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PREGUNTAS NUMERADAS DE LA ENCUESTA

1. ¢Ha contratado en alguna ocasion algun tipo de se@® (Si su respuesta es NO

pase a la a la pregunta 8)

Tabla No. 2.7 Pregunta 1

Ha contratado un seguro  Frecuencia Porcentaje

Si 103 66%
No 53 34%
Total 156 100%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Grafico No. 2.10 Pregunta 1

120

100 ——

Si No
Frecuencia 103 53

Porcentaje 66% 34%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

El resultado de la investigacion de campo demuegteael 66% de las personas si han
contratado los servicios de una aseguradora. Miermue el 34% expresa que no ha

contratado dichos servicios. Estos datos ayudaidengificar cual va a ser el cliente meta.
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2. ¢Qué tipo de seguro ha contratado?

Tabla No. 2.8 Pregunta 2

Tipo de seguro que ha Frecuencia Porcentaje
contratado
Incendio 1 1%
Robo 2 2%
Accidente 18 17%
Personal 3 3%
Vehicular 73 71%
Equipo y Maquinaria 6 6%
Otros 0 0%
Total: 103 100%
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.
Grafico No. 2.11 Pregunta 2
30
70
60
50
40
30
20
10
0
N i Equipoy
Incendio | Robo Acaeclent Perzonal v eh;cula Macquina | Otros
ria
‘ Frecuencia| 1 2 18 3 73 6 0
‘ Porcentaje 1%o 2% 17% 3% 71% 6% 0%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

El resultado de esta pregunta demuestra que 71%s ¢eersonas han adquirido un seguro

para su vehiculo.

El 17% expresa haber contratado un seguro de ategjemientras que el 6% ha

contratado un seguro para su equipo y maquinai@% un seguro contra robo.
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3. ¢Hizo uso del servicio contratado en la aseguradqgraes decir tuvo algun

siniestro, recibi¢ alguna indemnizacion o algun otr servicio?

Tabla No. 2.9 Pregunta 3

Uso del servicio Frecuencia  Porcentaje

Si 21 20%
No 82 80%
Total 103 100%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Grafico No. 2.12 Pregunta 3

Si No
Frecuencia 21 32

Porcentaje 20% 20%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Gracias a los resultados de esta pregunta se pabee que el 80% de las personas que

han contratado los servicios de una aseguradonaméecho uso del mismo.

El 20% de las personas expresa si haber hechoeusstel servicio en algin momento.
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4. ¢El seguro pag6 y cumplié con lo ofrecido en case @iniestro, indemnizacion

u otro servicio?

Tabla No. 2.10 Pregunta 4

Cumplimiento Frecuencia Porcentaje
del contrato
Si 17 81%
No 4 19%
Total: 21 100%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Gréfico No. 2.13 Pregunta 4

18
16 ——
14

10—

== s R
|

Si No

Frecuencia 17 4

Porcentaje 81% 19%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

La investigacion de campo expresa, que de las ma&ssque si han hecho uso de los
servicios contratados en una aseguradora al 19%e feha cumplido con lo estipulado en
el contrato, mientras que el 81% de las personaesa que si han cumplido conforme al

contrato.

Esto ayuda a identificar que a un cierto porcerdaj@ersonas no se les ha dado un buen
servicio y mucho menos se ha garantizado el cunmggiito de ciertos contratos.
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4.1No ¢ Por que?

Tabla No. 2.11 Pregunta 4.1

No ¢ Por qué? Frecuencia Porcentaje
Pidi6 un sin numero de 1 25%
papeles
Porque me atrase una cuota 2 50%
Porque no cubria pre 1 25%
existencias
Total: 4 100%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Gréfico No. 2.14 Pregunta 4.1

2
1.5
1 B I
05 — |
0 — :
Pidioun sin :
\ Porque me Porque no cubria
numero de ; .
atrase una cuota | pre existencias
papeles
Frecuencia 1 2 1

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

En relacion a la pregunta de las personas a las@se les ha cumplido con lo estipulado
en la contratacion de un seguro, se puede obsgueesto sucedié por retraso de los
pagos de las cuotas del seguro o por la no revidgbras limitaciones del contrato en
relacion a las preexistencia o simplemente pordgenas aseguradoras piden un sin

namero de papeles para cubrir con lo estipulado.
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5. ¢Cuantas veces en el afo ha hecho uso del servamatratado?

Tabla No. 2.12 Pregunta 5

1vez 15 88%
2 veces 2 12%
3 veces - 0%
Otros - 0%
Total: 17 100%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Gréfico No. 2.15 Pregunta 5

16
14 +—
12 +—
10 +—
8 P
6 P
4 P
2 P
lvez 2veces 3veces Otros
M Frecuencia 15 2 - -
Porcentaje 88% 12% 0% 0%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

El 88% de las personas de las personas expresan letho uso de este servicio
una vez en el afilo mientras que el 12% expresa Imaobo uso del servicio del

seguro contratado unas dos veces en el afio.
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6. ¢Qué le motivo a adquirir este seguro?

Tabla No. 2.13 Pregunta 6

Que le motivo a adquirir
este seguro

Frecuencia Porcentaje

Por necesidad 70 68%
Por influencia - 0%
Por vanidad - 0%
Por obligacion 33 32%
Otras - 0%
Total: 103 100%
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.
Grafico No. 2.16 Pregunta 6
80
70 +—
60 —
50 +—
40 +—
30 +—
20 +—
10 —
Por | Por | Por |l
necesidad |mfluencia | vanidad 1‘1 A
‘ Frecuencia 70 - - 33 -
‘ POI‘CE‘lltﬂje 08% 0% 0% 329 0%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

El resultado de la investigacion de campo demuegieael 68% de las personas contrato

este tipo de servicio por necesidad, mientras §u2% lo hizo por obligacion, es decir

porque tenian que contratarlo y no tenia otra opci@mo es el caso de los vehiculos

nuevos.
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7. ¢En cuanto al servicio que recibio por parte de l#Aseguradora o Broker de

seguros qué grado de satisfaccion le proporcion6?

Tabla No. 2.14 Pregunta 7

Grado de satisfaccién del  Frecuencia Porcentaje
servicio
Totalmente insatisfecho 4 4%
Algo insatisfecho 0 0%
Ni satisfecho ni insatisfecho 82 80%
Satisfecho 17 17%
Muy satisfecho 0 0%
Total: 103 100%
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.
Gréfico No. 2.17 Pregunta 7
100
80
60
40
20
0
Totalmente Algo Ni satis?'feclm e Muy
insatisfecho insatisfecho . .111 Satisfecho satisfecho
insatisfecho
Frecuencia 4 0 82 17 0
Porcentaje 4%% 0% 80% 17%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.

Diego Parrefio A.

La investigacion de campo demuestra que 80% dedesonas encuestadas no esta ni
satisfecho ni insatisfecho, mientras que el 17%esgoestar satisfecho por el servicio que
recibieron y el 4% expresa estar totalmente irfeati® de los servicios recibidos por una

aseguradora.
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7.1. ¢Porque?

Tabla No. 2.15 Pregunta 7.1

¢Por qué? Frecuencia Porcentaje

Porque no se cumplio con lo que ofrecieron en el 1 1%

contrato

No dan toda la informacion 2 2%

Dan escusas para no pagar 1 1%

Si se cumplié con el contrato pero después de 56 54%

varios papeleos

Es la obligacion de la empresa 20 19%

Se cumplio de parte y parte la persona con sus 6 6%

pagos y la empresa con sus servicios

Cumplieron con lo ofrecido y con agilidad 7 7%

No hubo mayores problemas 10 10%
Total: 103 100%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Grafico No. 2.18 Pregunta 7.1
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en el contrato 1 EIMPIEsa con
papelens 5US SErVICIOS

Cumplieron Mo huba
conlo ofrecido|  mayores
v con agilidad | problemas

Frecuencia 1 2 1 56 20 i 7 10
Forcentaje 1% 2% 1% 54% 19% 6% T 10%%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Muchas personas muestran la insatisfaccion delicggrwa que muchas de las
aseguradoras han dado muchas trabas para no cuwmmplios diferentes contratos, asi lo
expresa el 4%. Para el porcentaje mas determinienkes resultados, es decir el 80%, el
servicio que le ofrecieron es indiferente, ya querhpresa debe cumplir con lo que ofrece
en el contrato y para el 17% no tuvieron mayoresrigenientes y recibieron un buen

servicio.
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8. ¢Cuando hablamos de Brokers de seguros o Empresasefyuradoras cuales

son las tres primeras empresas que se le vieneraaniente?

Tabla No. 2.16 Pregunta 8

Las tres empresas que se | Frecuencia Porcentaje
vienen a la mente
Cotopaxi 21 20%
Kcer 19 18%
Tecniseguros 17 17%
Assurance Broker 14 14%
Coopseguros 3 3%
Equinoccial 1 1%
Equivida 5 5%
Global seguros 7 7%
Consultores de seguros 2 2%
Proseguros nacionales 4 4%
Acropolis 2 2%
Kolosos 7 7%
Confiseg 1 1%
Total: 103 100%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Grafico No. 2.19 Pregunta 8

Cotopaxi Kcer Tecniseguros

‘ Frecuencia 53 29 21

‘ Porcentaje 34% 19% 13%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

En el cuadro se puede apreciar a todas las empresasonadas por los encuestados pero
de aquellas se ha escogido las tres empresas masidas por el encuestado que son:

Cotopaxi 34%, Kcer 19% y Tecniseguro 13%.
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9. ¢Le gustaria recibir informacioén de los servicios ybeneficios que ofrece un

Broker de seguros?

Tabla No. 2.17 Pregunta 9

Le gustaria recibir informacién de los

. Frecuencia Porcentaje
servicios de un Broker de seguros
Si 135 87%
No 21 13%
Total: 156 100%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Grafico No. 2.20 Pregunta 9
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Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

La investigacion de campo demuestra que el 87%aslgpdrsonas si les gustaria recibir
informacion acerca de los servicios que brinda tok& de seguros, mientras que el 13%

afirma lo contrario.

Por lo tanto es importante tomar en consideraci@s @ersonas que si estarian interesadas

en recibir informacion.
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10.¢Donde le gustaria recibir informacion?

Tabla No. 2.18 Pregunta 10

Donde le gustaria recibir la informacion  Frecuencia Porcentaje

En la casa 4 3%
En la oficina o lugar de trabajo 71 53%
En un centro comercial 53 39%
En las oficinas de la empresa de seguros 7 5%
Otras 0 0%
Total: 135 100%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Gréfico No. 2.21 Pregunta 10
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Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

La investigacion de campo arroja como resultadoafus3% de las personas encuestadas
les gustaria recibir este tipo de informacion eofleina o lugar de trabajo, mientras que
39% le agradaria recibir esta informacion en uriroesomercial, el 5% le gustaria recibir
esta informacion en las oficinas mismas de la esapde seguro y el 3% aseguro que le

gustaria recibir esta informacion en la casa.



11.¢Contrataria los servicios que ofrece un Broker deeguros si este le ofrece

garantia experiencia y seriedad en sus contratos & su maquinaria o

vehiculo?

Contrataria los servicios de un
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Tabla No. 2.19 Pregunta 11

brokers de seguros Frecuencia Porcentaje
Si 118 87%
No 17 13%
Total: 135 100%
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.
Gréfico No. 2.22 Pregunta 11
140
120
100 +——
80 +———
60 +——
40 +——
20 ——
0 .
S1 No
Frecuencia 118 17
Porcentaje 87% 13%

Esta pregunta es relevante ya que servira pardifideanun segmento meta, por lo tanto

los resultados de la investigacion de campo exprgsa el 87% de las personas si estarian

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

dispuestos a contratar los servicios de un Bro&esegjuros.

El 13% no esta de acuerdo en contratar los sesvipie ofrece un Broker de seguros ya

sea por malas experiencias u por otros factores.
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12.¢De las siguientes formas de pago cual es de suferencia?

Tabla No. 2.20 Pregunta 12

Formas de pago Frecuencia Porcentaje
Efectivo 73 47%
Tarjeta de Crédito 37 24%
Transferencia Bancaria 46 29%

Total 135 100%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Grafico No. 2.23 Pregunta 12

Tarjeta de Transferencia

Efectivo o .
Credito Bancaria

Frecuencia 73 37 46

Porcentaje 47% 24% 29%

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

El resultado que arroja esta pregunta demuestraldqi®&®o de las personas prefieren hacer
sus pagos en efectivo, mientras que el 46% lo @yeefise haga mediante transferencia

bancaria, y el 37% prefieren realizar sus pagodagetas de crédito.
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13.¢Queé tipo de publicidad es la que influye en ustel momento de contratar un

seguro?

Tabla No. 2.21 Pregunta 13

Publicidad Influyente Frecuencia Porcentaje
Radio 29 19%
TV 33 21%
Prensa 28 18%
Revista 7 4%
Volantes, dipticos, tripticos 14 9%
Tarjetas personales 18 12%
Minipostales para llevar Get & Go 0 0%
Marketing Directo 27 17%
Total 156 100%
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.
Grafico No. 2.24 Pregunta 14
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Elaborado por:

Daniel Espinosa G.

Diego Parrefio A.

En estos datos se puede observar que la publioidadnfluyente para el encuestado es la

TV (21%), seguido por la radio (19%), la prensg6) y el marketing directo (17%).

Como porcentajes menores se tiene a las volar¥@sy(®evistas (4%).
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Tabla No. 2.22 Informacioén relevante de la encuesta

Pregunta 1

Pregunta 2

Pregunta 3

Pregunta 4

Pregunta 6

Pregunta 7

Pregunta 8

Pregunta 11

Pregunta 12

El 66% de la poblacion objeto de estudio a
contratado los servicios de una compafiia de
seguros, lo cual facilita ingresar en este
sector por el conocimiento de estos
servicios.

El 71 % de la poblacién objeto de estudio
ha contratado un seguro para su vehiculo, el
17% para accidentes y 6% para equipo y
maquinaria. Esta informacion permite
disefar estrategias para incurrir en los
seguros de maquinarias y equipos.

Muchos de los contratantes de los servicios
no hicieron uso de su seguro lo que
demuestra el bajo indice de riesgo existente
en el sector.

La mayoria de aseguradoras que han sido
contratadas han dado fiel cumplimiento al
contrato, lo que causa confianza en dichos
servicios.

El 68% de la poblacion objeto de estudio
expresa que el motivo principal para
adquirir este servicio es la necesidad, razon
por la cual el mercado de seguros en dicho
sector se vuelve tentativo para este
mercado.

No existe satisfaccion ni mucho menos
insatisfaccion por el servicio contratado,
dejando asi una brcha muy grande para
Imcoseg Cia. Ltda., ya que debe enfocarse
hacia un servicio diferenciado y eficiente.
Existen empresas de seguros muy bien
posicionadas en el sector, lo cual dificulta
un poco la captaciéon de mercado.

El 87% de la poblacién objeto de estudio
estaria dispuesto a contratar los servicios de
un nuevo Broker de seguros que tenga
garantia, experiencia y seriedad.

El medio adecuado para que la poblacion
objeto de estudio se informe de IMCOSEG
CIA. LTDA. y sus diferentes servicios es
mediante, la radio, la television y la prensa.
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2.4 ANALISIS DE LA DEMANDA

“La demanda es la cantidad de un producto que sdevé en el mercado a diferentes

precios durante un periodo de tiempo.”

2.4.1 Factores que afectan la demanda del servicio

Estos factores afectan directa o indirectamenteddaision individual o global del
consumidor.

Los factores mas comunes e importantes que afadeademanda son los siguientes:

Gréfico No. 2.25 Factores que afectan la demanda

* El precio del prodicto o servicio se encuentra
El precio del servicio muy relacionado conla desicion de adquirir
dicho bien o servicio.

* El nivel de ingresos afecta la demanda va qite
Nivel de ingresos el ingreso nominal puede ser el mismo pero el
poder adquisitivo disminiiye.

_ - * Puede ser un factor favorable o desfavorable
Cambios climaticos y otros ya quie el cliente ve la necesidad de adquiriri
un seguro o a la vez su capacidad
adquisitiva puede bajar:

sucesos naturales

* En este factor se puede deducir gue a mayor
Poblacion poblacion mavor demanda o viceversa .

» Muchos clientes a pesar de ser parte del
Gustos y preferencia segmento meta tiene otras preferencias.

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

"KOTLER (2001). Marketing. México: Prentice Hall. Pag. 591.
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2.4.2 Comportamiento historico y actual de la demanda

Para el calculo de la demanda histérica o mercatknpial, se considera las estadisticas
proporcionadas por SISAGRO, institucion en la agalleva la informacién historica de la

maquinaria y equipo (tractor de rueda, tractor deg@ camionetas, cosechadora o
trilladora, sembradora, fumigadora, etc) legalmemtatriculada en cada una de las

provincias, que para el caso de estudio, se centla Provincia de Cotopaxi.

Para la estimacion de la demanda, es de suma enp@tcontar con las estadisticas
histdricas de evolucion de maquinaria y equipojdieh que son éstas quienes determinan
el consumo de los servicios de seguros del proyetta Provincia de Cotopaxi. A mayor

unidades de maquinaria y equipo, mayor probabild&adonsumo tendremos y viceversa.

Una vez determinado el crecimiento de unidades dquimaria y equipo, es necesario
cuantificar el consumo unitario de cada uno deskwicios a fin de obtener la demanda
total o potencial de mercado, bajo el supuesto lgqugecuencia de utilizacion no ha
variado significativamente en el tiempo. Para sbcde estudio, el contrato de seguro se
fija por un periodo de un afio para lo cual el m#ocpotencial es igual al potencial de

mercado (mercado potencial * potencial de mercqde,en este Ultimo caso es 1)

A continuacion se presentan las estadisticas luatddel comportamiento histérico y

actual de la demanda:
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Tabla No. 2.23 Comportamiento histérico demanda udiades de maquinaria y equipo

2001 11,023.00
2002 11,879.00
2003 12,047.00
2004 12,587.00
2005 13,564.00
2006 14,789.00
2007 16,789.00
2008 18,047.00
2009 19,076.00

Fuente: SISAGRO, Actualizacién 2009
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

2.4.3 Proyeccién de la demanda

Para la proyeccion de la demanda, con base eratos Historicos, se utilizara el modelo
de regresion lineal ajustando las tendencias adacon de la recty = a + bxdondey es
el valor de la demanda y es el afio a proyectar, midiendo la confiabilida lds
estimaciones con base al coeficiente de correla&iarel grafico siguiente se presenta la

ecuacion de regresion para las tendencias hissdrica

Grafico No. 2.26 Planteamiento del modelo de regnés
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=== TTnidades deMaq. Y Equipo -~ Lineal (Umidades deMaq. Y Equipo)

Fuente: Estadisticas histéricas
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.
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A continuacidn se presenta la tabla con los valpregectados a partir de la ecuacion de

regresion presentada en la grafica:

Tabla No. 2.24 Proyeccion de la demanda

~ Unidades de
AN Mag. Y Equipo
2010 19,623.00
2011 20,895.00
2012 22,278.00
2013 23,576.00
2014 24,763.00

Fuente: Modelo de regresion
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

2.5 ANALISIS DE LA OFERTA

La oferta se define como la cantidad de bienesraoicges que los productores estan

dispuestos a ofrecer a diferentes precios y camiksi dadas en un determinado momento.

2.5.1 Factores que afectan la oferta

Estos factores afectan directa o indirectamenigfdeta de las empresas de servicio, los

factores mas comunes e importantes que afectaofarta son:
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Gréfico No. 2.27 Factores que afectan la oferta

* Este factor disminuve la venta de los diferentes
Servicios.

Existencia de competencia

* Serefiere a la cantidad de contratos qite se
puiede obtener como empresa. en un periodo de
fieipo deferiinado.

_ - » Laley de la oferta define la relacion entre
Precio del servicio unidades ofrecidas v el precio.

Capacidad de venta

* Amavor demandamayvor oferta
La demanda 4 vor of

* Las espectativas de futuro pueden influir en la

Expectativas del mercado ) .
P oferta actual de un bien o servicio .

Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

2.5.2 Oferta actual

Cabe destacar que en la Provincia de Cotopaxi, hse@u informacion de la
Superintendencia de Bancos y Seguros, existe onag@nte habilitado cuya informacion

se presenta a continuacion:

Razdn Social Hombre Matriz Cﬁn_jigu Credencial Direccion Teléfono
Entidad
(1173)2505-154
GOMZALEZ CANLC LIA PALLINA LATACUNGA || 2041 0o&29 QUITD Y HYAS PAET [ESGLINAY EUS)QBDSJ 4
{099665-092

Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Segun los Boletines Financieros son elaboradodapbDireccion de Estadisticas, en base
de la informacion remitida por las institucionesaficieras bajo su responsabilidad, los

cuales tienen la finalidad de proporcionar a Issintios usuarios una visiéon de la situaciéon
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financiera ya sea de una determinada entidad, delacion con cierta agrupacion o del
total de un subsistema. Se los procesa exclusivienpara las instituciones financieras
operativas y tienen el caracter de mensual, corpanadicidad de entrega promedio de 15

dias posteriores al cierre del balance.

Para esto, el ultimo boletin que indica que un®, @@ maquinarias y equipos se encuentra
asegurado en la Provincia de Cotopaxi en funcebniadal al final del cierre del afio 2009.
Para esto se procede a multiplicar el valor tatalididades de maquinaria y equipo por el

porcentaje asegurado, el cual indica la ofertasghcjue esta cubierta por la competencia.

Por lo tanto el valor de la oferta actual es d@7 #nhidades de maquinagaequipo que se

encuentran aseguradas.

2.5.3 Proyecciones de la oferta

Una vez definida la oferta actual, es necesarimastlas proyecciones de esta variable.
Ante la carencia de datos estadisticos anteriogesimprocedente aplicar métodos
cualitativos basados en series historicas, pareufd, se ha optado por proyectar los
valores mediante el supuesto economico de credimi@a la industria, es decir que el
incremento de la oferta varia de una afio al otrtuecién del comportamiento del sector
de servicios de intermediacion financiera en lavidma de Cotopaxi, especificamente del
sector de seguros. Para este caso la tasa de ier@cirdel sector calculada en el analisis

de la industria es de “3,73%{Método de Tasa de Crecimiento Promedio Anual).

A continuacion se presenta la tabla de datos cqordgeccion de la oferta en base al

crecimiento sectorial:

8 Boletin de PIB Sectorial, Banco Central del Ecuadavw.bce.fin.ec
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Tabla No. 2.25 Oferta proyectada unidades no asegagtas maquinarias y equipos

ANO  Unidades Aseguradas

2010 1,740.00
2011 1,805.00
2012 1,872.00
2013 1,942.00
2014 2,014.00

Fuente: Modelo Propio
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

2.6 DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

La estimacion de la demanda insatisfecha es impertga que identifica si existe un
mercado al que no se haya llegado o no esta sdsfor el producto que se ofertara en el

mercado local, y se lo calcula con la siguientenfda.

b = O - D

DEMANDA INSATISFECHA OFERTA - DEMANDA

La tabla siguiente muestra la demanda insatisflatbate en el mercado:
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Tabla No. 2.26 Estimacién de la demanda insatisfeah

Unidades

& Unidades  Demanda
SNLe 3 eEgAu?gé Aseguradas Insatisfecha
2009 19,076.00 1,677.00 17,399.00
2010 19,623.00 1,740.00 17,883.00
2011 20,895.00 1,805.00 19,090.00
2012 22,278.00 1,872.00 20,406.00
2013 23,576.00 1,942.00 21,634.00
2014 24,763.00  2,014.00 22,749.00

Fuente: Analisis de oferta y demanda
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Loa existencia de una demanda insatisfecha dineadiacia una factibilidad del proyecto.
Como conclusion se tiene que al existir una demaindatisfecha existe grandes
posibilidades de aceptacion de un nuevo brokeederss tal como lo expresa la tabla No.
2-22, pregunta 11 que dice que el 87% de la pdiiagbjeto de estudio si contrataria los

servicios de un nuevo broker de seguros.

2.7 COMERCIALIZACION

La comercializacion se encarga de desarrollaridetiles con el fin de facilitar la venta y a

la vez satisfacer la necesidad del cliente meta.

Para este analisis se hace necesario implemenéivob que permitan disefiar estrategias

para una correcta comercializacion.
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Objetivos de la empresa

gL_Canar Posicionamiento | |
g Obionerrentabilidad | |
L Obioner una buena cuota de mercado | |
LG cnerar una bucna imagen institucional | 1

Se pone énfasis a las distintas estrategias pesdajale conforman la estrategia integrada,
la mezcla o mix de marketing, que constituyen lamfdacién de la mejor oferta al
mercado. Para cumplir con el objetivo de ventatigfeacion del cliente se hace necesario

analizar las 4°ps de marketing que son:

Gréfico No. 2.28 Mix de Marketing

PRECIO PLAZA
PRODUCTO /
SERVICIO ‘ @ PROMOCION

2.7.1 Estrategia de Producto / Servicio

El servicio que la empresa ofrece tiene las sigegeoaracteristicas:

Las estrategias para el servicio son las siguientes
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Garantizar el cumplimiento de los servicios de seguCon esta estrategia se
lograrda generar una buemaagen institucional ya que el cliente percibira la

seriedad de la empresa. Esta necesidad se puaet@ar en la pregunta 11, la
cual expresa que estaria dispuesto a contratauewvorbroker de seguros que le

ofrezca garantia, experiencia y seriedad.

Se realizara visitas personalizadas.- La estrategimla a la empresa a generar
mayor cuota de mercadyp a la vez a dar conocimiento de los serviciosda tla
poblacion. La poblacion objeto de estudio exprasaceptabilidad del marketing

directo con un 17%, valor significativo para impkamar esta estrategia.

Disefar alianzas con productores del sector.- Estategia ayudara generar

posicionamientcen el mercado.

Capacitar al personal de ventas.- Con una corrempacitacion el personal de
ventas lograra realizar con mayor facilidad lost@ins y por ende esta estrategia
ayuda aobtener mayor rentabilidadEsta necesidad se puede evidenciar en la
pregunta 11, la cual expresa que estaria dispaestmtratar un nuevo bréker de

seguros que le ofrezca experiencia y seriedad.

Estrategia de Precio

Las estrategias de precio que IMCOSEG CIA. LTDAbaemplementar son las

siguientes:
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1. Realizar encuestas.Esta estrategia ayuda a analizar la percepciontigne el

cliente con relacion al precio y ayuda a posiciseale mejor manera a la empresa.

2. Implementar un precio que sea percibido por el cliete.- Esta estrategia ayuda a

disefiar un precio sin perjudicar el objetivo daabilidad de la empresa.

3. Disenar politicas de precios.Esta estrategia ayudara a trabajar la imagen de la

empresa.

4. Analisis de los cambios existentes en la inflacionEsta estrategia ayuda a
desarrollar acciones contingentes en relacion a&cipr y otros factores

determinantes para cumplir con el objetivo de tahtad.

Al implementar estas estrategias de precios esriane tomar en cuenta que en la

encuesta se tiene un promedio de nivel de ingrése¥)0 a 600 dolares, (Tabla No. 2.6)

valor representativo para la empresa y sus esi@atgg que es un nivel de ingresos apto

para la contratacion de los servicios de una comiseguros.

2.7.3 Estrategia de Plaza

Las estrategias con relacion a la plaza son lasesitgs:

1. Ubicar un sector adecuado para instalar las oficing- Esta estrategia ayuda a

obtener una buenmagen ya la vez a genera ynosicionamiento.
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2. Se contratara personas del sector con experiencia &entas.- Esta estrategia
ayuda a obtener mayor efectividad en las ventasr yoptanto mayorentabilidad

ya que saben como desenvolverse con las persoteasnikama provincia.

3. Analizar y estructurar los sectores para realizarlas visitas a los distintos
clientes.- Esta estrategia logra administrar mejor el tiempoapcumplir con las
responsabilidades y compromisos con el client® legirara obtener unianagen

para la empresa.

2.7.4 Estrategia de Promocion

Las estrategias de promocion son las siguientes:

1. Disefar paquetes promocionales.- Al implementa estrategia se lograganar

mayor cuota de mercado

2. Disefar una cuia publicitaria.- Esta estrategisal@ggeneraposicionamientoen
el mercado, este medio tiene una gran aceptac#¥)(len este mercado asi lo

expresa la tabla 2.21.

3. Disefnar un presupuesto para publicidad.- Al disaeffapresupuesto la empresa
podra saber sus limitaciones por lo tanto los sm=ulos manejard de manera

objetiva para cumplir con ebjetivo de rentabilidad
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4. Poner publicidad en: radio, periddico y vallas mitarias.- Con la implementacion
de esta estrategia se logra ggmagicionamiento, imagen mayor cuota mercado y
por ende mayor rentabilidad.a radio (19%) y periddico (18%), son medios muy

aceptados por la poblacion objeto de estudio asipoesa la tabla 2.21.



CAPITULO Il

ESTUDIO TECNICO

El objetivo de aqui es disefiar como se produciteelsm que se vendera. Si se elige una
idea es porque se sabe o se puede investigar aotmace un producto, o porque alguna

actividad gusta de modo especial. En el estuditidécse define:

e La capacidad del proyecto
* Localizacion
* Ingenieria del proyecto (infraestructura, activgeysonal)

* Ingenieria del servicio (procesos del servicio)

En este estudio, se describe que proceso se varayusuanto costara todo esto, que se

necesita para producir y vender. Estos seran Esipuestos de inversion y de gastos.

Después de analizado la parte técnica del proysetdjende a realizar los diferentes
lineamientos legales, normas, permisos que delee tecoseg Cia. Ltda., con el propdésito
de tener un direccionamiento adecuado para unaeatarrimplementacion y

funcionamiento de la organizacion y no tenga querrg a multas o cierre de la misma.
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3.1 CAPACIDAD DEL PROYECTO

Al ser un proyecto enfocado a los servicios de Egypara establecer su tamafo se parte
de la capacidad de servicio que se alcanza a a#ta demanda insatisfecha determinada

en el estudio de mercado.

3.1.1 Factores que afectan el tamafio

El analisis de estos factores permite determinapamorama claro con respecto a cuan
viable o riesgoso resulta la implementacién dey@cto.

Para determinar la capacidad del proyecto, se gatgglanteamiento de cuatro aspectos:

* Objetivos de crecimiento
» Disponibilidad de recursos financieros
» Tecnologia

» Fijacion de la capacidad del proyecto

3.1.1.10bjetivos de crecimiento

Para la determinacion de los objetivos de crecitnise parte de la determinacion de la
demanda insatisfecha y el planteamiento de obgetde crecimiento en funcidon de la

disponibilidad de recursos como se ilustra endaisite tabla:
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Tabla No. 3.1 Crecimiento esperado para el proyecto

% DE CAPTACION DE

ANY = LA DEMANDA

2010  17,883.00 1.00% 179.00
2011 19,090.00 1.25% 239.00
2012 20,406.00 1.50% 306.00
2013 21,634.00 1.75% 379.00
2014 22.749.00 2.00% 455.00

Fuente: Analisis de oferta y demanda
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Como se puede apreciar en la tabla anterior lostiobs de crecimiento planteados son
minimos respecto a la demanda insatisfecha quezada el 2%, lo que demuestra una
gran expectativa respecto al proyecto para el 8fid.2Hay que considerar que la demanda

insatisfecha es creciente por lo que es necesasiocipnar la marca en los primeros afnos.

No se podria implementar un crecimiento mayor yalguiempresa busca una rentabilidad
aceptable con la optimizacién de los recursos aleimgntarse para la captacion de
mercado, teniendo en cuenta que se va a entregaemncio eficiente, garantizado
experimentado y serio, y a la vez existe un meraady competitivo y empresas ya

posicionadas en dicho sector lo cual dificulta antaweel porcentaje de crecimiento.

3.1.1.2Disponibilidad de recursos financieros

La inversion inicial del proyecto es de USD. 68.9Q&r inversiones del estudio

financiero), para lo cual se dispone de un capiapio aproximado del 85,58%.

Ademas se cuenta con el 125% de garantias minixigislas para financiar el proyecto
por lo que este factor no se considera una lingtant la determinacion de la capacidad

instalada.
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3.2 LOCALIZACION

Como el estudio esta orientado a los propietaromdquinarias y equipos de la Provincia
de Cotopaxi, a fin de decidir la zona o area gdagrde debe tomar en cuenta que el lugar
escogido debe encontrarse en un punto céntricpeumita estar cerca de los potenciales
usuarios de los seguros descritas en la segmemtaeithercado. Esta localizacion optima
contribuird a que se logre una mayor rentabilideshtas y la comodidad necesaria para
que los clientes acudan a las oficinas, es decihaséomado en cuenta los siguientes

factores:

+ Estar en el centro del area de influencia
» Disponibilidad de servicios publicos
* Facilidades de movilizacion

* Proximidad al mercado meta.

Segun estudio y comparaciones realizadas sobreitzaibn exacta donde deberian
instalarse las oficinas de la empresa, se acordéhaitio ideal corresponderia a lugares
cercanos viviendas de nivel medio a alto.

Para determinar el lugar donde se ubicar el ptoyscaplicara el método por puntos.

Para el estudio se considerd los siguientes sscttgpacio Flores, San Buenaventura,

Juan Montalvo.
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Tabla No. 3.2 Matriz de localizacion del proyecto

Calificacion  Pond Callificacion Pond. Calificacion Pond
Cercania al Sector

aoropiado 10% 500 050 300 030 450 045
Elig:ﬁg;j‘ Sector 13% 450 059 320 042 480 052
Centro del area de

influencia del 21% 500 1,05 280 059 350 0,74
proyecto

Cercania a

Empresas de 10% 5,00 0,50 3,10 0,31 3,00 0,30
Servicios Publicos

Seqguridad de lazona 14% 4,00 0,56 3,00 0,42 4,10 0,57
5;382?&'332 de 15% 500 075 400 060 400 0,50
Disponibilidad de 12% 460 055 38 046 440 0,53
Seguridad Vial 5% 450 023 400 020 430 022
TOTAL 100% 473 3,30 4.03

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

La localizacion del proyecto se dara en el seatoladporadera con base al mayor puntaje
obtenido, que para el caso de estudio es Ignacies;Iparroquia ubicada en el centro de la

Ciudad de Latacunga.

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

Para que la distribucién y disefio de las instalesode un proyecto provean condiciones
de trabajo aceptables, es preciso tomar en cuergaegpecificaciones en particular:
funcionalidad y estética que proporcionen y optenita distribucién eficiente entre cada

una de sus areas. Dada la magnitud del terrenordidp para la instalacion del proyecto.
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A continuacion se proponen las areas para aprovet#hda mejor manera posible los

espacios y recursos de que se dispone.

3.3.1 Infraestructura

La distribucion de las oficinas esta divida endigsiientes areas y por departamentos.

Grafico No. 3.1 Distribuciéon de oficinas

Sala da Reuniones

- > - 3

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

3.3.2 Requerimiento de activos

Los requerimientos de activos fijos que la empraeaesita para operar, se basan
principalmente en las necesidades de cada depatiapara desarrollar un trabajo eficaz.

Estos son:
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* Equipos de oficina

Tabla No. 3.3 Requerimiento de equipos de oficina

DETALLE UNIDAD CANTIDAD VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL

EQUIPO DE OFICINA 1.500,00
Copiadora u 1,00 900,00 900,00
Teléfonos u 5,00 10,00 50,00

Fax u 1,00 150,00 150,00
Celulares u 4,00 100,00 400,00

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

* Muebles y enseres

Tabla No. 3.4 Requerimiento de muebles y enseres

DETALLE UNIDAD CANTIDAD VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL

MUEBLES Y ENSERES 1.163,00
Estacion de trabajo u 4,00 160,00 640,00
Mesa de reunion u 1,00 50,00 50,00
Sillas fijas u 10,00 20,00 200,00
Sillas giratorias u 3,00 35,00 105,00
Silla de gerente u 1,00 40,00 40,00
Perchero u 1,00 40,00 40,00
Archivador u 1,00 60,00 60,00
Basureros u 4,00 7,00 28,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.
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* Equipos de computo

Tabla No. 3.5 Requerimiento de equipos de oficina

EQUIPO DE 6.080,00
COMPUTACION

Computadores Pentium| u 2,00 750,00 1.500,00
\Y

Impresoras u 2,00 140,00 280,00
Equipo de red u 1,00 500,00 500,00
Software y licencias u 1,00 800,00 800,00
Laptop u 2,00 1.500,00 3.000,00

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

3.3.3 Personal Requerido

El personal requerido para las diferentes areasadempresa es el que se indica a

continuacion y cuyo monto de salario se fijo eretm$os estandares del mercado:

Tabla No. 3.6 Requerimiento de personal para el &aede gerencia

Descripcion del Puesto

Nombre del Puesto: Titulo del puesto:

Gerencia Regional Gerente Regional

Nombre del jefe inmediato Cargo del jefe

Gerencia General Gerente General

Sueldo o Salario NUmero de horas de trabajo por semana
USD 800 + Comisiones 40 horas en condiciones normales

Area de trabajo Lugar de trabajo

Gerencia Instalaciones de la empresa

Objetivo del Puesto
Administrar lo negocios y bienes de la organizacion
Detalle de funciones

v" Coordinar la formulacion del plan estratégico de dmpresa con la
participacion del personal.

v" Formular las politicas de la organizacién en stig@es

v" Modificar la estructura organica de la organizacion
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Detalle de funciones

Supervisar el cumplimiento de los planes y progeama
Cumplir y hacer cumplir las politicas determinadas.
Efectuar el seguimiento y control de los objetip@nteados.
Orientar y aprobar la reformulacion de los planes.
Preparar informes sobre asuntos de interés pasntiss.

Responsabilidades que implica el desempefio del ptees
Conduccion general de la sucursal
Exito o fracaso en la consecucion de objetivos
Administrar con eficiencia el presupuesto del leussal.
Control y evaluacién del cumplimiento de los objes
Buena utilizacion de los recursos de la organizacio
Cuidar el prestigio y el buen nombre de la empresa.
Visitar y realizar seguimiento a clientes poteresalsobre las ofertas
entregadas.

Condiciones ambientales en las que desarrolla lastavidades del puesto

Trabajo en oficina y viaja ocasionalmente a pra@sc

Detalle de equipos, materiales y otros implementagie utiliza en el trabajo

v

Computador

v' Teléfono

v

Internet

v Vehiculo
Requisitos y condiciones requeridos para el desenipedel puesto

v
v

v
v
v

Educacion formal: Superior

Especialidad y titulo: Administracion, Ing. En adhistracion de empresas o
afines.

Dominio del idioma inglés.

Tiempo y experiencia previa requerida: Ocho afcseguiros.

Detalle de condiciones fisicas para el desempefjougsto: Edad minima 35
afnos; edad maxima 50 afos.

Condiciones personales especiales: Facilidad p@eionarse, Dindmico,
proactivo, Liderazgo, trabajo bajo presion, neguoia

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.
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Tabla No. 3.7 Requerimiento de personal para el asgede ventas

Descripcion del Puesto

Nombre del Puesto: Ventas Titulo del puesto: ventas

Jefe inmediato Cargo del jefe

Gerencia Regional Gerente Regional

Sueldo o Salario Numero de horas de trabajo por semana
260 USD + Comisiones 40 horas en condiciones normales

Area de trabajo Lugar de trabajo

Comercial Instalaciones de la empresa

Objetivo del Puesto

Dirigir el &rea de mercadeo y ventas hacia el cimiphto de los objetivos

AN YN N N N NN

AN

propuestos
Detalle de funciones

Efectuar una agenda de visitas con material de geaim.

Elaborar reportes de las visitas y detalle de éssignes realizadas.

Desarrollar estrategias de mercadeo y ventas.

Proponer las alianzas estratégicas.

Colaborar con la atencion al cliente.

Evaluar el impacto de las estrategias de mercadeotgas.

Preparar informes de ventas.

Seguimiento a clientes potenciales sobre las cferigiadas.
Responsabilidades que implica el desempefio del ptees

Planificacion operativa en el area a su cargo.

Administrar con eficiencia el presupuesto del digmaento.

Aplicacion del marketing mix.

Cumplir los presupuestos programados de ventas.

Condiciones ambientales en las que desarrolla lastevidades del puesto

Trabajo en oficina 40% y trabajo de campo 60%.

Detalle de equipos, materiales y otros implementagie utiliza en el trabajo

v
v
v
v

Computador
Teléfono
Internet
Celular

Requisitos y condiciones requeridos para el desenfipedel puesto

v
v
v

Educacion formal: Bachiller, Tecnologo o Superior

Especialidad y titulo: Marketing y ventas

Tiempo y experiencia previa requerida: Tres afiosl @nea de mercadeo y
ventas en el area de seguros.

Detalle de condiciones fisicas para el desempefjougsto: Edad minima 25
afos; edad méaxima 35 afios.

Condiciones personales especiales: Facilidad piaeionarse, Dinamico,
proactivo, Liderazgo, trabajo bajo presion, neguoia

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.
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Tabla No. 3.8 Requerimiento de personal para el asede recepcion

Descripcion del Puesto

Nombre del Puesto: Titulo del puesto:

Recepcion Recepcionista

Jefe inmediato Cargo del jefe

Gerencia Regional Gerente Regional

Sueldo o Salario Numero de horas de trabajo por semana
300 USD 40 horas

Area de trabajo Lugar de trabajo

Recepcion Instalaciones de la empresa

Objetivo del Puesto

Brindar la atencion del cliente en cumplimientdakenormas y reglamentos.

AN

ANANRN

Detalle de funciones

Encargada en el Front Office de la sucursal.
Planificar, coordinar en todos los requerimientos gl cliente necesite segin
sus necesidades.
Ejecutar las demas funciones que en el &mbito d®mspetencia le asigne el
gerente regional.

Responsabilidades que implica el desempefio del ptees

Atencion al Cliente
Manejo adecuado del archivo y custodia de docursento
Colaboracion en funciones con respecto al movimidetgestion de seguros.

Condiciones ambientales en las que desarrolla lastevidades del puesto

Trabajo en oficina

Detalle de equipos, materiales y otros implementagie utiliza en el trabajo

v
v
v
v
v

(\

Computador
Teléfono
Internet

Fax
Copiadora
Impresora

Requisitos y condiciones requeridos para el desenijpedel puesto

v
v

Educacién formal: Bachiller

Tiempo y experiencia previa requerida: Dos afiosl @énea de recepcion y
conocimientos basicos en seguros

Detalle de condiciones fisicas para el desempefjougsto: Edad minima 22
anos; edad méxima 32 afios.

Condiciones personales especiales: Facilidad pa@aeionarse, Dinamico,
proactivo, trabajo bajo presion, negociacion.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.
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A continuacion se presenta una tabla resumen cageérimiento de personal necesario:

Tabla No. 3.9 Resumen de requerimiento de personal

GERENTE REGIONAL 1
PERSONAL OPERATIVO - VENTAS 2
SECRETARIA - RECEPCIONISTA 1

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

3.4 INGENIERIA DEL SERVICIO

La empresa tendra como eje principal los tres sieviantes descritos; en este aspecto se
describiran y determinaran los requerimientos paraesarrollo objetivo y 6ptimo de

IMCOSEG CIA. LTDA.

3.4.1 Procesos de servicio

“El proceso de servicio define cdmo son atendidssclientes. En algunos casos, puede

existir mas de una estacion en el sistema en ekeyaroporcione el servicio requerido. En

dichos sistemas, los servidores pueden ser idéntigoel sentido en que proporcionan la

misma clase de servicio con igual rapidez, o puedeser idénticos”

El proceso de ventas e ingresos de la empresaggilante:

Primero se contacta al cliente potencial, ya seagferidos o a su vez bajo concurso de

ofertas (cotizaciones) para los diferentes ramosedggiros, pero por lo general el cliente

® Web sitewww.wikilearning.comEl Proceso del servicio.
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referido ingresa a la compafia por buenas refeasnor el servicio y las de concurso por
merecimientos, pero eso si primero se hace unecs&tede Brokers si el cliente lo desea o

puede el designar directamente con nombramiento.

Después de presentar las ofertas el cliente teermpc¢ion de revisar las mejores ofertas
presentadas y tomar la decision de autorizar seegdeocon la elaboracion del contrato

(Pdliza de seguros) con la Cia. de Seguros seleadao

Al enviar a emitir la poliza, se hace la entregaclente, haciéndole revisar que las
condiciones inicialmente presentadas, estan refgetaque si constan en la pdliza que se

esta entregando, adjuntandole con la respectivaréapara el pago del mismo.

La empresa, como Asesores de Seguros, gana ungi@mor la venta realizada y al
cliente se le ofrece la administracion y asesonaimiadecuado de sus polizas sin que esto
le represente un valor adicional por la intermddiaco gestion de venta realizada por el
broker, de donde se gana un porcentaje pactadocbajoato con las diferentes Cias. de

Seguros unicamente de las Primas netas de laapoliz

Las facturas de las polizas se desglosan de lo&sigs rubros:

PRIMA N ETA XXXX DE AQUI SE GANA UN PORCENTAJE DE COMISION
(+) 0.5% SEGURO CAMPESINO XXXX
(+) 3.5% SUPER DE BANCOS XXXX

(+) DERECHOS DE EMISION XXXX
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(=)  BASE IMPONIBLE XXXX
(+) 12% IVA XXXX
(=) PRIMA TOTAL A PAGAR XXX

Por lo tanto, bajo la descripcion del proceso amteel diagrama de flujo de produccién de

la empresa es el siguiente:

Grafico No. 3.2 Flujo grama del proceso de servicio

Inicio
Contactar al Presentar las
cliente ofertas al
potencial cliente

Cliente acepta
alguna oferta?

si

-

Elaborar el
contrato de
poliza de
seguros

Entregar poliza
a clientes para
revision

I

Cobro de
poliza
contratado

Pre liquidacion
de la compania
de Seguros

Elaborar
factura

I

Generar
ingreso por = FIN
comision

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.
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3.5 BASE LEGAL DE LA SUCURSAL

Las empresas mercantiles y de seguros como essel a&l proyecto, extienden sus
actividades a zonas distantes geograficamenteglcobjeto de aumentar el volumen de

sus ventas.

Para llevar a cabo su extension territorial, selpudilizar agentes viajeros. Sin embargo,
en algunas oportunidades, este procedimiento neasfactorio, por lo que se hace
necesario instalar oficinas o centros de distriucen algunas zonas geograficas

estratégicas. Ello facilita y acelera las operaesothe venta o la prestacion del servicio.

3.5.1 Aspectos Juridicos

Las sucursales son centros de distribucion locajes funcionan como unidades
mercantiles separadas, aunque estan siempre sajétasutoridad de la casa u oficina
principal, quien es el ente que determina el gdalindependencia que se le concedera a
cada sucursal. Las normas y procedimientos gesedaléa Empresa en si, seran siempre
los mismos que se aplicaran en las sucursales, merde delegarse en ellas toda la
autoridad que se requiera para la administraciosudepropias operaciones. El resultado
de las operaciones de las sucursales, sera evaleamimuerdo con sus Estados Financieros.
Las sucursales pueden vender o prestar el serfacinirar, manejar efectivo recibido para

cancelar sus propias compras o gastos.
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3.5.1.1Normas sobre montos minimos de activos en los casds Auditoria Externa

Obligatoria

Que el articulo 318 de la Ley de Compafias facalt@sta institucion determinar los
montos de activos que obligan a las sociedadesmales, sucursales de compafias u otras
empresas extranjeras organizadas como persondgdsriy a las asociaciones que éstas
formen, someter los estados financieros anualdgt@men de auditoria externa, siempre

que tuvieren activos que excedan la suma que pafaato fije esta Superintendencia;

Que el incremento de los precios en bienes y sesvipresente en el pais desde afos
anteriores, induce a determinar los montos referefosumas compatibles con la inflacion
que se prevé soportara la economia nacional en yesta los préximos ejercicios

econdémicos;

En ejercicio de las facultades que le confiere ésdRucion No. ADM- 01079 de 19 de

junio del 2001,

Resuelve:

Expedir las siguientes NORMAS SOBRE MONTOS MINIM@E ACTIVOS EN LOS

CASOS DE AUDITORIA EXTERNA OBLIGATORIA, en estosrtéinos:

Art. 1.- Estan obligados a someter sus estadwndieros anuales al dictamen de

auditoria externa las compafiias nacionales, laarsales de compafias o empresas
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organizadas como personas juridicas que se hubiestablecido en el pais y las

asociaciones que a continuacion se precisan:

a) Las compaiiias nacionales de economia mixta gnésimas con participacion
de personas juridicas de derecho publico o de lengivado con finalidad social
0 publica, cuyos activos excedan de 50.000,00 e®lde los Estados Unidos de

América;

b) Las sucursales de compafiias 0 empresas exa®ganizadas como personas
juridicas que se hubieran establecido en el Ecugdas asociaciones que éstas
formen entre si 0 con compafias nacionales, sieqyedos activos excedan los

50.000,00 délares de los Estados Unidos de Améyjca;

c) Las compafias nacionales andnimas, en comaudita acciones y de
responsabilidad limitada, cuyos montos de activae@an los 500.000,00 ddlares

de los Estados Unidos de América.

Art. 2.- Las compaiiias nacionales anonimas quenpodato de la ley deban contar con
comisarios como érganos de fiscalizacion, y laspaifitas nacionales de responsabilidad
limitada que en sus estatutos contemplen el fuaonento de este 6rgano, deberan
contratar para que ejerzan estas funciones, siciv®s excedieran los 150.000,00 dolares
de los Estados Unidos de América, a profesionales sean contadores publicos

autorizados, economistas, administradores de eagpoesauditores.
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Art. 3.- Las compafias que no se encuentren ensel previsto en el articulo primero,
pero cuyos activos sean superiores a 1600,00 daierdos Estados Unidos de América,
deberan someter sus estados financieros al dictaleeauditoria externa, cuando por
informe previo de la Intendencia de Control e M¢ecion existan dudas fundadas sobre la
realidad financiera de la compafia o los comisadi@slla soliciten ese dictamen. En
cualquiera de estos supuestos, el SuperintendenBoihpafias dispondra la auditoria de

los estados financieros, mediante resolucion maddiva

Art. 4.- Para efectos de la presente resolugéncalcularan los "activos" a base del
monto al que asciende el activo total constantel @stado de situacion, presentado por la
sociedad o asociacion respectiva a la Superinteralate Compafias, en relacion al

ejercicio econdémico inmediato anterior.

Art. 5.- La seleccion de los auditores externfectaara la junta general de socios o
accionistas, segun corresponda, del registro deopas naturales o juridicas calificadas

para el efecto por la Superintendencia de Compafias

Los apoderados de compariias extranjeras estaldeerd&l Ecuador y, en general los
representantes de empresas extranjeras organizadas personas juridicas o de las
asociaciones que éstas formen entre si 0 con smEednacionales, seleccionaran del

mismo registro a los auditores externos de sugseptadas.

Art. 6.- Las normas que, segun los términos derésente resolucion, determinan los
montos de los activos totales a partir de los suake obligatoria la auditoria externa,

regiran desde el ejercicio econdémico del afio 2001.
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Art. 7.- La presente resolucion se publicaraldReglistro Oficial.

3.5.2 Permisos necesarios para el negocio

3.5.2.1Registro Unico de Contribuyentes

"Es un instrumento que tiene por funcidn regiseradentificar a los contribuyentes con
fines impositivos y como objetivos proporcionar oimhacion a la administracion

tributaria."

Para obtener el RUC se requiere:

Cédula de identidad,;
Recibo de agua, luz o teléfono;

Llenar formulario

Estan obligados a inscribirse todas las personagrabes y juridicas, nacionales y
extranjeros, que inicien o realicen actividadesnéoucas en forma permanente u
ocasional o que sean titulares de bienes o deraplgeneren u obtengan ganancias,

beneficios, remuneraciones, honorarios y otrassesiijetas a tributacion en el Ecuador.

El plazo para inscribirse es de TREINTA DIAS comsd partir de la constitucion o

iniciacion de las actividades econdmicas.
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Los requisitos para inscribir una microempresa owrédula de identidad y llenar el
formulario. Para las empresas se requiere la esziie constitucion de la compafia, copia

de la cédula del representante legal y llenarrehditario

3.5.2.2Patente Municipal*®

Es un comprobante de pago emitido por la Admirggirazonal correspondiente por la
cancelacion anual del impuesto de patente munespse grava a toda persona natural o
juridica que ejerza una actividad comercial o itdlals y opere en el Distrito

Metropolitano de Quito.

Tiempo
De inmediato despacho a través de la ventanilt@ckudacion.

Patente Juridica

Formulario de declaracion del impuesto de pateotrgginal y copia;
Escritura de constitucion de la compafia originebpia;
Original y copia de la Resolucion de la Superingsmoib de Compainiias;

Copias de la cédula de ciudadania.

3.5.2.3Contabilidad de la Sucursal

Los sistemas de contabilidad de sucursales conéentgd siguientes posibilidades:

1% Tramites establecidos por el llustre MunicipioQigito
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a. Registros Centralizados en la Oficina Principal

En este caso las transacciones de la sucursagjistraa en los libros de la oficina
principal o en libro separados. La sucursal debendtir toda la documentacion
diariamente, o informes que detallen suficienteedas ventas, los cobros, las

compras, los gastos, etc.

b. Registro separado en la Oficina Principal y en la&ursal

En este caso la sucursal lleva sus propios librosiantiene un sistema de
informacion constante con la Oficina Principal. &oltiertas operaciones que
afectan la contabilidad de las dos unidades yinalifar un periodo previamente
establecido, la sucursal remite a la oficina ppatisus Estados Financieros a
efectos de que ésta, los revise y efectue el regdfinitivo de los resultados
obtenidos por la sucursal. Este es el sistema tilézado y el que sera usado en

clases.

c. Registro separado en la Oficina Principal y en la&ursal

Cuando la sucursal lleva sus propios libros abwma cuenta que denominara
Cuenta Oficina Principal; ocupa el lugar de la cuenta Capital de cualquier
empresa. A dicha cuenta, se acreditaran todasefassas que se reciban de la
central y las utilidades que se obtengan en la rSacuPor otra parte, se le
debitaran todas las remesas de fondos que hagaclasal a la central y las

pérdidas en sus operaciones.
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El saldo de laCuenta Oficina Principal se llevara también en una cuenta
reciproca, en la contabilidad de la Oficina Priatigiue se denominara Sucursal,
convenientemente identificada, en la que se cangadas sus contribuciones a la
sucursal y las ganancias que le sean avisadasapmiisina. Por otro lado, se

acreditaran a esta cuenta todas las remesas dba decla sucursal y las pérdidas

gue ésta le comunique.

3.5.2.4Licencia Ambiental*!

La licencia ambiental es el documento emitido poaditoridad municipal encargada del
medio ambiente suficiente en materia ambiental pasel interesado pueda ejecutar la
respectiva accion, obra, proyecto o actividad derto al Estudio de Impacto Ambiental

Final.
Una vez emitida, dicha licencia ambiental no estalj@gta para su vigencia y validez a
ningun registro, pago o requisito adicional recienpor la propia Municipalidad u otra

autoridad publica.

El tramite para la obtencion de la Licencia Amba¢nde lo realiza en la Direccidon

Metropolitana de Medio Ambiente.

Tiempo de despacho: 57 dias habiles

' Ordenanza Metropolitana Sustitutiva del Titulo Det Medio Ambiente”, Libro Segundo del Cédigo
Municipal, Capitulo V



CAPITULO IV

LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

En este capitulo se establecera las bases filasafen las cuales va a trabajar la empresa
y con las cuales se guiara para un correcto desempgeganizacional, a la vez se
establecera los diferentes objetivos organizacesngue buscara alcanzar en el ciclo de

vida de la empresa.

Se disefara el organigrama de la empresa, el aaditdra el desempefio funcional del

personal de IMCOSEG CIA. LTDA..

4.1 BASE FILOSOFICA DE LA EMPRESA

Identifica la operatividad y objetividad del mantwral y ético de la empresa, es decir su

cultura organizacional.

4.1.1 Vision

La vision es como deberia ser y actuar la empresa éuturo, basada en los valores y

convicciones de sus integrantes. Los elementogslsan:

Posicion en el mercado: Penetrar paulatinamente en el mercado
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Tiempo: 5 afios
Ambito del mercado: Poseedores de maquinarias, equipos y otros activos

asi como también la integridad corporal de los

asegurados.
Productos y servicios: Asesoria y administracion en el ambito de losisegy
Valores: Calidad del servicio
Principio Organizacional: Mejora continua de los procesos
VISION

Brindar un servicio de asesoria y administracion de seguros
personalizados, para penetrar paulatinamente en el mercado, manteniendo

la calidad de las operaciones técnicas a través de la mejora continua de los

procesos.

4.1.2 Mision

La mision es la definicion de la razon de existangcila naturaleza de un negocio. Sus

elementos clave son:

Naturaleza del negocio: Brindar servicios de asesoria en los ramos glesera

técnicos y otros seguros

Razon para existir: Proteger la integridad corporal y bienes de los
asegurados.
Mercado al que sirve Provincia de Cotopaxi y sectores cercanos

Caracteristicas generales Agilidad, transparencia y confianza
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del producto o servicio
Posicion deseada Ampliar nuestro mercado
en el mercado:

Principios y valores: Mejora continua de los procesos

MISION
Somos una empresa que otorga soluciones en materia seguros a
personas naturales y juridicas. Nuestro afan es asesorar, proporcionar,
mejorar y promover la minimizacion del riesgo de pérdida de lo
asegurado ante posibles siniestros, basandonos en la agilidad,
transparencia y confianza con nuestros clientes y la mejora continua de

los procesos.

4.1.3 Objetivos estratégicos

Objetivo Estratégico |
Exigir una excelente calidad del personal que Etdodentro de la empresa con el afan de

lograr un compromiso organizacional y calidad eseeVicio.

Objetivo Estratégico |l
Controlar los gastos operacionales en funcion deprgsupuesto para reinvertir las

utilidades, para crecer constantemente.
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Objetivo Estratégico
Capacitar a los empleados constantemente e imaplgmbgramas de motivacion al

personal que labora en la empresa.

Objetivo Estratégico IV
Disefiar un programa de comunicacion de los ses/mi ofrecera la empresa para que se

dé a conocer en el segmento meta.

Objetivo Estratégico V
Elaborar programas para servicio de post — vemtel @ue consten soporte y asesoria

después de haberse ejecutado el servicio.

4.1.4 Principios y valores

Calidad, significa cumplir todos los requerimientos acomtadon el cliente. Se lo

entiende como el cumplimiento de los plazos, conigede costos y a todos los servicios;
este concepto integral, nos lleva a un estado deiexcia que genera una verdadera
cultura de excelencia manifestada en niveles sieropcientes de eficacia y eficiencia,

para brindar un servicio que satisfaga totalmeiés aecesidades de los clientes.

Empleado, es un eslabén con responsabilidad propia en leneade valor. El respeto al
ser humano y la conviccion de que es el recursopresado de la organizacion, debe
impulsar a desarrollarlo, capacitarlo y motivarém vista que para tener servicios de

calidad es necesario primero contar con manoslaada
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Satisfaccion del cliente es la directriz central del S&Cde la organizacion, porque el

grado de satisfaccion sera decisivo para deterrfarnasicion en el mercado.
La mejora continua, es hacer bien cada trabajo desde el inicio, lo gigeifica una
decision firme de ir hacia adelante, constituya caracteristica de liderazgo asumido con

responsabilidad que ademas implica no solameitiegal sino el mantenerse y avanzar.

Ambiente sanq el cuidado del medio ambiente, es un compronmgmstergable con la

vida y las futuras generaciones.

4.2 LA ORGANIZACION

La administracion de la empresa estara a cargooslesdcios de la empresa y de la

Gerencia General. A continuacion se detallan algunaciones que desempefaran las

mencionadas personas.

4.2.1 Organigrama estructural

Una compairiia que esta organizada funcional y eéstalimente, separa el trabajo sobre la

base de pasos, procesos o actividades que se Bevaho para obtener un determinado

resultado final.

Las ventajas de este sistema de organizacion son:

12 Sistema de gestion de calidad
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v' Claramente identifica y asigna responsabilidadespe&to a las funciones
indispensables para la supervivencia de la orgeidiza

v' El agrupar a las personas y unidades sobre la thelsérabajo que realizan,
incrementa las oportunidades para utilizar magianmaas especializada y personal
mucho mas calificado.

v Permite que las personas que realizan trabajos ¢ a@fwontan problemas
semejantes, brinden mutuamente apoyo social y emaici

v" Reduce la duplicacién de equipo y esfuerzo.

v' Constituye una forma flexible de organizacion; amayor rapidez se podra
aumentar o reducir el personal; nuevos productesriorios se podran afadir, y a
Su vez ser suprimidos.

v" Representa una forma organizacional facilmentendidta o comprendida al menos
por las personas que vivan en nuestra cultura.

v' Los principales ejecutivos conocen las condiciolmsles y pueden atender
rapidamente a los clientes en su zona.

v" Proporciona un buen entrenamiento para los gerentpstencia.

En cuanto a las desventajas:

v' Cuando existe esta organizacion, las personageeypgan mas por el trabajo de su
unidad que del servicio o producto en general guperesta o se vende, esto causa
una suboptimizacién organizacional.

v' Las personas que realizan diferentes funcionesahatte encontrarse separadas

unas de otras, afectando coordinacién que fluyedduncion a otra.
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El siguiente gréafico muestra el organigrama estirattde la empresa.

Gréfico No. 4.1 Organigrama estructural

GERENCIA
REGIONAL
-
Ventas -
Operaciones

Fuente: Elaboracién propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

4.2.2 Organigrama funcional

Gréfico No. 4.2 Organigrama funcional

GERENTE
REGIONAL

Secretaria -

Recepcionista

Operativos

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.



CAPITULO V

Estudio Econdmico Financiero

El presente estudio financiero tiene por objeteehana presentacion amplia y rigurosa de
cada uno de los elementos que participan y som® rafortante para la estructuraciéon

financiera del proyecto.

Este estudio viene a constituir la sistematizadiétas inversiones necesarias para ponerlo
en funcionamiento de la sucursal de IMCOSEG CIADAT en la Provincia de Cotopaxi,

los costos de operacién, gastos de administragestps de venta, el ingreso derivado de
las ventas de los mismos, toda esta informacidyegptada a cada uno de los periodos que

comprometen el horizonte del proyecto.

5.1 INVERSION

Se define como inversion al dinero que se utilizadivos fijos, activos diferidos y capital
de trabajo necesario para iniciar las operacioeels @mpresa. Para definir la cuantia de
las inversiones se debe analizar la informaciorerobda en los estudios técnico y de

mercado.
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5.1.1 Activos fijos

Los activos fijos que componen la inversion iniadal la nueva empresa corresponden a
equipos de oficina, equipos de computacion, muebleseres y vehiculos cuyo resumen se

presenta a continuacion:

Tabla No. 5.1 Activos fijos

MUEBLES Y ENSERES 1.163,00
EQUIPO DE OFICINA 1.500,00
EQUIPO DE COMPUTACION 6.080,00
VEHICULOS 1.116,00
TOTAL ACTVOS FIJOS 9.859,00

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

La inversién total en activos fijos asciende a USB59,00 cuyo detalle se lo puede

apreciar en el anexo 1.

5.1.2 Activos diferidos

Comprende todos los activos intangibles de la esapi®on aquellos que se realizan sobre
la compra de servicios 0 derechos que son necsspdm la puesta en marcha del
proyecto, en este caso: registro sanitario, pesng® funcionamiento y estudios de

factibilidad.

A continuacién se presenta el desglose de la iireen activos diferidos.
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Tabla No. 5.2 activos diferidos

Estudios de u 1.00 2,200.00 | 2,200.00
Factibilidad
Gastos de abogadaos u 1.00 800.00 800.00
Gastos legales u 1 1,600.00 | 1,600.00
TOTAL 4,400.00

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

5.1.3 Capital de trabajo

Es la inversion adicional liquida que debe apoetgrara que la empresa empiece a
producir. La inversion en capital de trabajo es imwarsion en activos corrientes: efectivo
inicial, e inventario que permita operar durantecicio productivo. La siguiente tabla

muestra la inversion requerida en capital de tapaja el funcionamiento del proyecto.

Tabla No. 5.3 Capital de trabajo

Otros gastos indirectos 1.286,40 916,15
Sueldos y beneficios 22.917,00 16.321,13
Servicios basicos 6.625,44 4.718,54
Mantenimiento de activos 1.183,08 842,57
Suministros y materiales 971,00 691,53
Otros gastos de administracion 240,00 170,92
Sueldos y beneficios 12.366,40 8.807,16
Comisiones 24.165,00 17.209,94
Gastos de marketing 950,00 676,58
TOTAL 70.704,32 50.354,52

Fuente: Flujo de efectivo, politica de liquidez
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.
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El capital de trabajo esta dado por el flujo dectefe en cuyo caso, en el primer afio de
operacion se obtiene un superavit de 7,273.38.rSkegoolitica de liquidez se recomienda
tener un flujo de efectivo positivo para cubrir tmsstos totales por 30 dias, es decir que si

no se perciben ingresos, se tenga dinero suficparecubrir los desembolsos de un mes.

Al existir un déficit y dinero adicional para mamée los niveles minimos de liquidez,
mediante las herramientas de SOLVER en EXCEL, keildaque los periodos de desfase
en el calculo del capital de trabajo son equivaeiat 256 dias para tener un nivel minimo

en saldo de caja de 50,354.52 dados por los ctuttiss.

5.1.4 Resumen de la inversion inicial

A continuacion se presenta el resumen de la irdirergue se requiere para poner en

marcha la empresa.

Tabla No. 5.4 estructura del capital

ACTIVOS FIJOS 9.859,00
ACTIVOS DIFERIDOS 4.400,00
CAPITAL DE TRABAJO 52.925,40
TOTAL 67.184,40

Fuente: Flujo de efectivo, politica de liquidez
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

El siguiente gréafico indica la composicion entrévas fijos, activos diferidos y capital de

trabajo.
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Gréafico No. 5.1 Estructura de la inversion inicial

FINANCIAMIENTO

B ACTIVOSFIJOS  mACTIVOS DIFERIDOS 1 CAPITAL DE TRABAJO

Fuente: Flujo de efectivo, politica de liquidez
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

5.2 PRESUPUESTO DE INGRESOS

El presupuesto de ingresos proviene de la captad®ria demanda de unidades de
maquinaria y equipo que se pretenden asegurar idesen el estudio técnico

especificamente en los objetivos de crecimientma aomision unitaria obtenida de la
prima neta equivalente al 15% para este rubro, adate considerar el valor promedio
unitario de las sumas aseguradas obteniendo léestguférmula para el calculo de los

iIngresos totales anuales:

= Nuamero de mag. v eq.osegurados = Valor de la primo neto

= Promedio del valor asegurado = % de comision
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Donde:
* Numero de mag.y eg.asegurados se obtiene de letivolsj del estudio
técnico;
* 9% Tasa de Seguro para Maqg. Y Eq. = 1% (tasa de®eg
* Promedio del valor asegurado = 300.000 segun diattes empresa en Quito.

* % de comision = 15% segun valor de mercado

A continuacion se presenta el presupuesto de iogres

Tabla No. 5.5 Presupuesto de ingreso por comisiones

1 179.00 15.00% 80,550.00
2 239.00 15.00% 107,550.00
3 306.00 15.00% 137,700.00
4 379.00 15.00% 170,550.00
5 455.00 15.00% 204,750.00

Fuente: Estudio de técnico, capacidades y Estudio de Merqarécios
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Es importante establecer un calendario de operaeidoual debe incluir los elementos
necesarios para determinar el periodo durante &l aperard el proyecto con ingresos

satisfactorios para el empresario.

5.3 PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

Este presupuesto esta conformado por todas agpeltadas que intervienen directamente

en la produccion y en los gastos operativos. Aioaation se indican los costos y gastos

del proyecto.
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5.3.1 Costos de servicio

Para los rubros de costos indirectos se tiene @as$os indirectos. En las siguientes
tablas, se puede apreciar cada uno de estos pessapwcon su respectivo detalle en el

anexo no. 3:

Tabla No. 5.6 Proyeccién de otros gastos indirectole fabricacion

1.286,40
1.376,45
1.472,80
1.575,90
1.686,21

QB WIN|F

Fuente: Anexo 3
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

5.3.2 Gastos administrativos

Comprende los sueldos y salarios del personal ashmativo y cubre la necesidad
inmediata de contar con el tipo de personal calificy adecuado para la empresa, ademas
de rubros como mantenimiento de los activos adnatiigos, suministros, otros gastos de
administracion, depreciaciones de los mismos a&tivamortizacion de los diferidos. A
continuacion se indica los valores totales para esésupuesto considerando el valor

inflacionario proyectado a 5 afios.
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Tabla No. 5.7 Sueldos administracion

SUELDOS ADMINISTRACION

ANO VALOR COMISIONES TOTAL
ANUAL
1 22.917,00 20.137,50 43.054,50
2 26.092,59 26.887,50 52.980,09
3 27.945,47 34.425,00 62.370,47
4 29.863,85 42.637,50 72.501,35
5 31.916,52 51.187,50 83.104,02

Fuente: Anexo 4
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Tabla No. 5.8 Presupuesto de servicios basicos

ANO TOTAL
1 6.625,44
2 7.089,22
3 7.585,47
4 8.116,45
5 8.684,60

Fuente: Anexo 4
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Tabla No. 5.9 Presupuesto de mantenimiento de achs

MANTENIMIENTO

ANO TOTAL

1.183,08
1.265,90
1.354,51
1.449,32
1.550,78

O lWNPF

Fuente: Anexo 4
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.
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Tabla No. 5.10 Presupuesto de suministros

ANO TOTAL

971,00
1.038,97
1.111,70
1.189,52
1.272,78

gl w N R 22

Fuente: Anexo 4
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Tabla No. 5.11 Presupuesto de otros gastos admimegivos

ANO TOTAL

N

1 240,00
2 256,80
3 274,78
4 294,01
5 314,59

Fuente: Anexo 4
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

5.3.3 Gastos de venta

El presupuesto de gastos de comercializacion cqiéetos del efecto inflacionario del

pais que se estima en un promedio del 7% segatefidel Banco Central del Ecuador y
se puede definir como aquellos egresos necesasi@simpulsar la fuerza de ventas, y
estos son sueldos del personal de ventas y gastoentercializacion tal como se describe

a continuacion:
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Tabla No. 5.12 sueldo de venta

1 12.366,40 24.165,00 36.531,40
2 13.496,02 32.265,00 45.761,02
3 14.468,55 41.310,00 55.778,55
4 15.384,94 51.165,00 66.549,94
5 16.429,69 61.425,00 77.854,69

Fuente: Anexo 5
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Se considera comisiones del 30% de las ventas ipgpalsar el marketing de la

organizacion.

Tabla No. 5.13 Gastos de comercializacion

1 950,00
2 510,50
3 546,24
4 584,47
5 625,38

Fuente: Anexo 5
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

El detalle de cada una de estas proyecciones pedae apreciar en el anexo no. 5

5.4 ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO

Para el financiamiento, se ha considerado soliamacrédito a la Corporacion Financiera
Nacional CFN, el cual dispone de una tasa de mteoéninal del 9%. Para ello se cumple

con los siguientes requisitos:

» Garantias minimas del promotor por un 125% del mdat crédito.

» Aporte propio minimo del 30% de la inversion total.
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Con estos antecedentes la estructura del finanemmes la siguiente:

Tabla No. 5.14 Estructura de Financiamiento

ACTIVOS FIJOS 9.859,00 9.859,00 15,26%
ACTIVOS DIFERIDOS 4.400,00 4.400,00 6,81%

CAPITAL DE TRABAJO 50.354,52 50.354,52 77,93%
TOTAL 64.613,52 54.754,52 9.859,00

% DE FINANCIAMIENTO 100,00% 84,74% 15,26%

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

Por lo tanto, la tabla de amortizacion consolidguleda de la siguiente manera:

Tabla No. 5.15 Tabla de amortizacién del crédito

9.859,00
1 1.565,16 1.007,14 2.572,30 8.293,84
2 1.746,28 826,02 2.572,30 6.547,55
3 1.948,36 623,94 2.572,30 4.599,20
4 2.173,82 398,48 2.572,30 2.425,37
5 2.425,37 146,93 2.572,30 0,00
TOTAL 9.859,00 3.002,51 12.861,51 21.865,96

Fuente: Anexo 6
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

5.5 RESUMEN DE COSTOS Y GASTOS

Dados los presupuestos anteriores, se present@abiaaconsolidada con todo el resumen

de costos y gastos:



Tabla No. 5.16 Resumen de costos y gastos

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
A. MATERIA PRIMA - - - - -
Insumos - - - - -
B. MANO DE OBRA - - - - -
Sueldos y beneficios - - - - -
C. COSTOS INDIRECTOS 1.286,40 1.376,45 1.472,80 1.575,90 1.686,21
Mantenimiento de activos - - - - -
Otros gastos indirectos 1.286,40 1.376,45 1.472,80 1.575,90 1.686,21
Depreciaciones - - - - -
D. GASTOS DE ADMINISTRACION 35.081,07 38.888,03 41.416,47 42.233,70 45.059,82
Sueldos y beneficios 22.917,00 26.092,59 27.945,47 29.863,85 31.916,52
Tercerizacién contable - - - - -
Servicios béasicos 6.625,44 7.089,22 7.585,47 8.116,45 8.684,60
Mantenimiento de activos 1.183,08 1.265,90 1.354,51 1.449,32 1.550,78
Suministros y materiales 971,00 1.038,97 1.111,70 1.189,52 1.272,78
Otros gastos de administracion 240,00 256,80 274,78 294,01 314,59
Depreciacion 2.264,55 2.264,55 2.264,55 440,55 440,55
Amortizacion 880,00 880,00 880,00 880,00 880,00
E. GASTOS DE VENTAS 37.481,40 46.271,52 56.324,78 67.134,42 78.480,07
Sueldos y beneficios 12.366,40 13.496,02 14.468,55 15.384,94 16.429,69
Comisiones 24.165,00 32.265,00 41.310,00 51.165,00 61.425,00
Gastos de marketing 950,00 510,50 546,24 584,47 625,38
F. GASTOS FINANCIEROS 1.007,14 826,02 623,94 398,48 146,93
Intereses pagados 1.007,14 826,02 623,94 398,48 146,93
TOTAL COSTOS Y GASTOS 74.856,01 87.362,02 99.837,99 111.342,50 125.373,04

Fuente: Presupuesto de operaciones de costos y gastos

Elaborado por:

Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.




132

5.6 ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA

Los estados financieros exigidos por la institucobediticia son: estado de resultados,

flujo de caja y balance general.

5.6.1 Estado de resultados

A continuacion se presenta el estado de resultdeioproyecto para los proximos cinco

anos:

Tabla No. 5.17 Estados de Resultado

CONCEPTO 1 2 3 4 5
Ingresos recibidos del servicio 80.550,00 | 107.550,00/ 137.700,00 | 170.550,00| 204.750,00
COMISIONES 80.550,00 | 107.550,00{ 137.700,00 | 170.550,00| 204.750,00
(-) Costo de operacion 1.286,40 1.376,45 1.472,80 1.575,90 1.686,21
Costos Indirectos 1.286,40 1.376,45 1.472,80 1.575,90 | 1.686,21
(=) Utilidad Bruta 79.263,60 | 106.173,55| 136.227,20 | 168.974,10| 203.063,79
) e AR el 72.562,47 | 85.159,55| 97.741,25 | 109.368,12| 123.539,90
- - 35.743 38.271,9 40.913 43.739
Gastos de administracion 31.936,52 48 > 15 27
46.271 56.324,7 67.134 78.480
Gastos de ventas 37.481,40 52 8 42 07
Depreciaciones 2.264,55 525'264’ 2.264,55 440,55 440,55
Amortizaciones 880,00 880,00 880,00 880,00 880,00
(=) Utilidad Operacional 6.701,13 21.014,00 | 38.485,95 | 59.605,99 | 79.523,89
(-) Gasto Financiero 1.007,14 826,02 623,94 398,48 146,93
Pago de intereses 1.007,14 826,02 623,94 398,48 146,93
(+/-) Otros ingresos y egresos - - - - -
Rendimientos financieros
(=) Utilidad Antes de Reparto 5.693,99 20.187,98 | 37.862,01 | 59.207,50 | 79.376,96
(-) 15% reparto utilidades 854,10 3.028,20 5.679,30 8.881,13 | 11.906,54
(=) Utilidad Despues de 483989 | 17.159,78| 32.182,71 | 50.326,38 | 67.470,42
Participaciones
(-) 25% Impuesto a la Renta 1.209,97 4.289,95 8.045,68 12.581,59 | 16.867,60
(=) Utilidad Neta 3.629,92 12.869,84 | 24.137,03 | 37.744,78 | 50.602,81
(-) Reserva facultativa 10% 362,99 1.286,98 2.413,70 3.774,48 5.060,28
(=) Utilidad Retenida 3.266,93 11.582,85| 21.723,33 | 33.970,31 | 45.542,53

Fuente: Presupuesto ingresos, costos, gastos y estruatareiera

Elaborado por: Daniel Espinosa G.

Diego Parrefio A.
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El siguiente gréfico ilustra el comportamiento de Witilidades:

Gréfico No. 5.2 Comportamiento de las utilidades

m (=) Utilidad Neta
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Fuente Presupuesto ingresos, costos, gastos y estruatareiera
Elaborado por: Daniel Espinosa G.

Diego Parrefio A.

5.6.2 Estado de flujo de efectivo

A continuacion se presenta el estado de flujo eetieb, el cual se considera que es la

base para el calculo del capital de trabajo deseritla inversion inicial.
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Tabla No. 5.18 Estado de flujo de efectivo

CONCEPTO

ANO 0

ANO1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

1. INGRESOS

64.613,57

80.550,00

107.550,0(

137.700,0(

170.550,0(

204.750,00

Efectivo recibido de clientes

80.550,00

107.550,0(

137.700,0(

170.550,0(

204.750,0(

Rendimientos financieros

Préstamo a largo plazo

9.859,00

Capital social

54.754,572

2. EGRESOS

14.259,00

73.276,62

88.027,82

105.959,95

125.920,79

147.940,58

Activos fijos

9.859,00

Activos diferidos

4.400,00

Capital de trabajo

Materia prima

Mano de obra

Costos Indirectos

1.286,40

1.376,45

1.472,80

1.575,90

1.686,21

Gastos de administracion

31.936,52

35.743,48

38.271,92

40.913,15

43.739,27

Gastos de ventas

37.481,40

46.271,52

56.324,78

67.134,42

78.480,07

Gastos Financieros

1.007,14

826,02

623,94

398,48

146,93

(-) 15% reparto utilidades

854,10

3.028,20

5.679,30

8.881,13

(-) 25% Impuesto a la Rentg

1.209,97

4.289,95

8.045,68

12.581,59

(-) Pago de capital del
préstamo

1.565,16

1.746,28

1.948,36

2.173,82

2.425,37

3. FLUJO NETO (1- 2)

50.354,57

7.273,38

19.522,18

31.740,05

44.629,25

56.809,42

4. SALDO INICIAL EN
CAJA

50.354,52

57.627,89

77.150,07

108.890,13

153.519,38

5. OPERACIONES
FINANCIERAS

5.1 Solicitud de créditos

Pagos de capital de nuevq
préstamos

Pagos de interés de nuev(
préstamos

5.2 Inversiones financieras
temporales

Recuperacion del capital

Colocacién de capital

Por excedente de caj
del periodo

Por recuperacion de
capital

5 SALDO FINAL EN CAJA

50.354,57

57.627,89

77.150,07

108.890,13

153.519,34

210.328,8(

Fuente Presupuesto ingresos, costos, gastos y estruagtareciera
Elaborado por: Daniel Espinosa G.

Diego Parrefio A.

El siguiente gréfico ilustra el comportamiento dg flujos netos de caja:
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Gréfico No. 5.3 Comportamiento de los flujos netos
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Fuente: Presupuesto ingresos, costos, gastos y estruatareiera
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A.

5.6.3 Balance general

A continuacion se presenta el balance generaligis@ndo activos pasivos y patrimonio:
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Tabla No. 5.19 balance general

RUBRO ANO 0 ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO4 ANO 5

ACTIVO

Activo corriente 50.354,52 | 57.627,89 | 77.150,07|108.890,13 153.519,3§ 210.328,80
CAJA - BANCOS 50.354,52 | 57.627,89 | 77.150,07|108.890,13153.519,38 210.328,80
INVERSIONES

TEMPORALES - - - - - -

Activo fijo neto 9.859,00 7.594,45 | 5.329,90 | 3.065,35| 2.624,80 | 2.184,25
MUEBLES Y

ENSERES 1.163,00 1.163,00 | 1.163,00| 1.163,00| 1.163,00| 1.163,00
EQUIPOS Y

HERRAMIENTAS - - - - - -
EQUIPO DE OFICINA | 1.500,00 1.500,00 | 1.500,00| 1.500,00 | 1.500,00| 1.500,00
EQUIPO DE

COMPUTACION 6.080,00 6.080,00 | 6.080,00 | 6.080,00| 6.080,00| 6.080,00
VEHICULOS 1.116,00 1.116,00 | 1.116,00| 1.116,00| 1.116,00| 1.116,00
(Depreciaciones

acumuladas) -2.264,55 | -4.529,10| -6.793,65| -7.234,20| -7.674,75

Activo Diferido 4.400,00 3.520,00 | 2.640,00 | 1.760,00 | 880,00 -
Estudios de Factibilidad 2.000,00 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00| 2.000,00
Gastos de abogados 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
Gastos legales 1.600,00 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00| 1.600,00
(Amortizacion

acumulada) -880,00 | -1.760,00| -2.640,00| -3.520,00| -4.400,00

TOTAL ACTIVO 64.613,52 | 68.742,34 | 85.119,97|113.715,44 157.024,1¢§ 212.513,05

PASIVO

Pasivo corto plazo 1.565,16 3.810,35 | 9.266,50 | 15.898,80| 23.888,09| 28.774,15

Bancos y financieras 1.565,16 1.746,28 | 1.948,36| 2.173,82 | 2.425,37 -

Imp a trabajadores x pag: 854,10 3.028,20 | 5.679,30 | 8.881,13| 11.906,54

Imp. A la renta x pagar 1.209,97 | 4.289,95| 8.045,68 | 12.581,59| 16.867,60

Pasivo a largo plazo 8.293,84 6.547,55 | 4.599,20 | 2.425,37 - -

Bancos y financieras 8.293,84 6.547,55 | 4.599,20 | 2.425,37 - -

TOTAL PASIVO 9.859,00 | 10.357,91 | 13.865,70| 18.324,17| 23.888,09| 28.774,15

PATRIMONIO

Capital Social 54.754,52 | 54.754,52 | 54.754,52| 54.754,52| 54.754,52| 54.754,52

Reserva Legal Acumulada 362,99 1.649,98 | 4.063,68 | 7.838,16 | 12.898,44

Resultado Ejercicios

Anteriores 3.266,93 | 14.849,78| 36.573,11| 70.543,41

Utilidad (Pérdida del

Ejercicio) 3.266,93 | 11.582,85| 21.723,33| 33.970,31| 45.542,53

TOTAL PATRIMONIO 54.754,52 | 58.384,44 | 71.254,27| 95.391,30| 133.136,09 183.738,90

Total Pasivo y Patrimono| 64.613,52 | 68.742,34 | 85.119,97|113.715,44 157.024,1§ 212.513,05

Fuente: Presupuesto ingresos, costos, gastos y estruatareciera
Elaborado por: Daniel Espinosa G.

Diego Parrefio A.
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El siguiente gréfico ilustra el comportamiento destructura financiera de la empresa:

Gréfico No. 5.4 Comportamiento de la estructura fianciera de la empresa
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Fuente: Presupuesto ingresos, costos, gastos y estruatareciera
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A

5.7 PUNTO DE EQUILIBRIO

Es el punto en donde los ingresos totales recitsdagualan a los costos asociados con la
venta de un producto (IT = CT). Un punto de eqtiikes usado comiunmente en las
empresas u organizaciones para determinar la pasbtabilidad de vender determinado
producto. Para calcular el punto de equilibrio esesario tener bien identificado el
comportamiento de los costos; de otra manera earmente dificil determinar la ubicacion

de este punto.

Sean IT los ingresos totales, CT los costos tqt®es precio por unidad, Q la cantidad de

unidades producidas y vendidas, CF los costos &V los costos variables.
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Entonces:

Si el producto puede ser vendido en mayores calgglae las que arroja el punto de
equilibrio se tiene que la empresa percibira berwfi Si por el contrario, se encuentra por
debajo del punto de equilibrio, tendra pérdidaspiito de equilibrio de la empresa esta
dado por:

Tabla No. 5.20 Punto de equilibrio

~ PORCION PORCION
CONCEPTO ANO 1 FIIA VARIABLE
A. MATERIA PRIMA - - -
Costos de materiales - - -
B. MANO DE OBRA - - -
Sueldos y beneficios - -
C. COSTOS INDIRECTOS 1.286,40 1.286,40 -
Mantenimiento de activos - -
Otros gastos indirectos 1.286,40 1.286,40
Depreciaciones - -
D. GASTOS DE ADMINISTRACION 35.081,01 35.081,0] -
Sueldos y beneficios 22.917,0( 22.917,0(
Tercerizacion contable - -
Servicios basicos 6.625,44 6.625,44
Mantenimiento de activos 1.183,08 1.183,08
Suministros y materiales 971,00 971,00
Otros gastos de administracion 240,00 240,00
Depreciacion 2.264,55 2.264,55
Amortizacion 880,00 880,00
E. GASTOS DE VENTAS 37.481,4( 13.316,4( 24.165,00
Sueldos y beneficios 12.366,4( 12.366,4(
Comisiones 24.165,0( 24.165,00
Gastos de marketing 950,00 950,00
F. GASTOS FINANCIEROS 1.007,14 1.007,14 -
Intereses pagados 1.007,14 1.007,14
TOTAL COSTOS Y GASTOS 74.856,01 50.691,0] 24.165,00
G. PUNTO DE EQULIBRIO 72.415,73

Fuente: Presupuesto ingresos, costos, gastos y estruatareciera
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A

Es Decir que la empresa debe tener un nivel deavae 62,666.08 para incurrir ni en

pérdidas ni en ganancias.



CAPITULO VI

ESTUDIO DE EVALUACION FINANCIERA

6.1 FLUJO DE FONDOS

El flujo de fondos del proyecto, ilustra el componiento del efectivo del inversionista el
cual considera el crédito obtenido, los rendimientimancieros y la inversion inicial

aportada por los promotores del proyecto tal coeniodica a continuacion:

Tabla No. 6.1 Flujo de Fondos

CONCEPTO / ANOS 0 1 2 3 4 5
A. FLUJO DE BENEFICIOS
1. Efectivo recibido de clientes 80.550| 107.550| 137.700| 170.550| 204.750
2. Rendimientos financieros - - - - -
TOTAL BENEFICIOS 80.550| 107.550| 137.700| 170.550| 204.750
B. FLUJO DE COSTOS
1. Inversion fija 9.859 - - - - -
2. Inversion diferida 4.400
3. Inversion en capital de trabajo| 50.354
4. Costos de operacion* 1.286 | 1.376 1.472 1.575 1.686
Séft::ios de administracion y 69.417| 82.015 | 94.506 | 108.047| 122.219
6. Gasto financiero 1.007 826 623 398 146
TOTAL COSTOS 64.613| 71.711| 84.217 | 96.693 | 110.021| 124.052
FLUJO ECONOMICO (A-B) -64.613| 8.838 | 23.332 | 41.006 | 60.528 | 80.697
MAS:
1. Préstamos 9.859
MENOS:
1. Pago de la deuda 1.565 | 1.746 1.948 2.173 2.425
2. (15%) Participacion trabajador - 854 3.028 5.679 8.881
3. (25%) Impuesto a la Renta - 1.209 4.289 8.045 | 12.581
FLUJO FINANCIERO -54.754| 7.273 | 19.522 | 31.740 | 44.629 | 56.809
VALOR ACTUAL -54.754| 6.218 | 14.271,| 19.839 | 23.852 | 25.960

Fuente: Presupuesto ingresos, costos, gastos y estruataraiera
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
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Diego Parrefio A
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6.2 TASA DE DESCUENTO POR MODELO CAPM

Para la tasa de descuento se asume el modelosde GAPM. Para ello segun estudios
realizados por la Superintendencia de CompaiiaEdeldor el coeficiente de riescp) (

al que esta supeditado el proyecto es igual a (m@Rstria de seguros). La tasa libre de
riesgo del proyecto corresponde a CETE’s (Certibsade Tesoreria) cuyo rendimiento
actual fluctia en un promedio del 7,20%. Se espereendimiento minimo del proyecto

igual a 20%.

Con estos antecedentes el costo del capital pespéodado por:

o -

Donde:
Co = Costo de oportunidad
TLR = Tasa libre de riesgo (7,20%)
B = Coeficiente de riesgo (0,92)
RR = Rendimiento requerido (20%)
Entonces:
CPPC = %Recurso Propio - CO + (%Recurso Financiado = i)
Por lo tanto:

* El costo del capital propio es igual a 18,98%.
« El costo del capital financiado es igual a 9,00paj(istado a (1-t) es igual a 5,74%

e ten Ecuador es igual a 36.25%
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Resultado CPPC:

Tabla No. 6.2 Costo promedio del capital

PROPIO 54.754,52 84,74% 18,98% 16,08%
FINANCIADO 9.859,00 15,26% 5,74% 0,88%
TOTAL 64.613,52 100,00% 24,71% 16,96%

Fuente: Presupuesto ingresos, costos, gastos y estruatareciera
Elaborado por: Daniel Espinosa G.
Diego Parrefio A

La tasa minima aceptable de rendimiento del proyextl6,96%

6.3 INDICADORES DE EVALUACION FINANCIERA

Los indicadores de evaluacién financiera tanto mtelyecto son los que se indican a

continuacion:

6.3.1 Valor actual neto
6.3.1.1F6rmula de calculo

La formula de calculo es la siguiente:

VAN = FlujpAnel FlujoAno2 FlujoAne3 FlujoAfie4 Flujo Afiob
AT Tt (1+1i)2 (1+1)3 (1+)% (1+1)5

11
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6.3.1.2AnAlisis del VAN

Al Valor Actual Neto le corresponde determinar if@incia entre el valor presente de los
ingresos Yy el valor presente de los egresos. @fdeencia entre los valores actuales de los
flujos es mayor que cero, hay que considerar largion realizada. El valor actual neto del

proyecto es igual a USD 35,388.67 lo que indica gse es el valor de los flujos de

efectivo del proyecto en la actualidad considerapi@osto promedio ponderado de

capital.

Si:

VAN =0; VIABLE

VAN =0; INDIFERENTE

. VAN = 0 NO VIABLE

6.3.2 Tasa interna de retorno

6.3.2.1F6rmula de célculo

El criterio TIR, refleja el rendimiento de los fawinvertidos y supone, que su calculo va

al encuentro de una tasa de interés mediante apaoianes con la siguiente férmula:

) . VAN tose menor ’
TIR =tose menor + ltose maeyer — tase mener) = | —— — ]
“WAN tosa menor — VAN fasa mayor/

6.3.2.2Anélisis de la TIR
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Es la tasa de interés que equipara el valor prestntos ingresos con el valor presente de
los egresos, para determinar esta tasa se deh#acalo flujo de caja que se deriva de la
operacion anual de la vida atil del proyecto. L& Tlel proyecto es igual a 35,26% lo que

supera el costo de oportunidad del 16,96%.

Si:
TIR=CPPC; VIABLE

TIR = CPPC; INDIFERENTE

TIR=CPPC NO VIABLE

6.3.3 Payback

6.3.3.1F6rmula de célculo

El siguiente cuadro se muestra el periodo en elajueversion es recuperada al mantener

un saldo positivo.

CONCEPTO FLUJO ANOS
INVERSION INICIAL -54.754,52

(+) SALDO ANO 1 7.273,3¢ 1,00
(=) SALDO -47.481,14

(+) SALDO ANO 2 19.522,1¢ 1,00
(=) SALDO -27.958,9¢

(+) SALDO ANO 3 31.740,05 1,00
(=) SALDO 3.781,0¢

6.3.3.2Andlisis del payback
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Con los datos resultantes del flujo de fondos, sede concluir que la inversion se

recupera en 3 afios demostrando la viabilidad dsiggto.

6.3.4 Relacién beneficio costo

6.3.4.1F6rmula de célculo

La formula de calculo de la Relacion Beneficio ©ast la siguiente:

RE/
/. _ VAN BENEFICIQS

1€ = —VaNcosTos

6.3.4.2An4lisis de la Relacién Beneficio Costo

El andlisis econdmico del “beneficio - costo” e uécnica de evaluacion genérica que se

emplea para determinar la conveniencia y oportahidaun proyecto.

El objetivo es establecer la forma en que los sm=urnaturales, la mano de obra

disponible, los recursos de capital que hacen ridgsrge la produccién, constituyan el

valor de los recursos utilizados en la produccion.

Para el caso del proyecto, la relacion beneficgiaes 1,15, es decir que por cada dolar de

costo, retorna 1,15 dolares de ingreso, o 0,15e®de utilidad.

Si:
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RB/C=1,; VIABLE

RB/C=1; INDIFERENTE

6.4 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Con el objeto de facilitar la toma de decisionestidede la empresa, puede efectuarse un
analisis de sensibilidad, el cual indicara las aldés que mas afectan el resultado
econdémico de un proyecto y cuales son las variatplestienen poca incidencia en el

resultado final.

En un proyecto individual, la sensibilidad debeenae con respecto al parAmetro mas
incierto; para este caso, se tomara en cuentangegidumbre con respecto a la reduccion
de ingresos e incremento de costos es importatéentiear que tan sensible es la Tasa
Interna de Retorno (TIR) o el Valor Presente N&BN) con respecto a estos factores. Si
se tienen dos o0 mas alternativas, es importanterndietar las condiciones en que una
alternativa es mejor que otra. Por lo tanto, eprgher escenario de variaciones en la

comision, se tienen las siguientes sensibilidades:

En el escenario de reduccion de ingresos se tasEduientes sensibilidades:

Resumen de escenario

Valores Ingresos Ingresos
actuales: Optimista  Pesimista

Celdas cambiantes:
REDUCCION_DE_INGRESOS 0,00% |7,00% -7,00%
Celdas de resultado:
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VALOR_ACTUAL_NETO 35.388,67|77.855,08 [4.430,61
TASA_INTERNA_DE_RETORNO35,26% | 54,16% 14,41%
RELACON_BENEFICIO_COSTO 1,15 1,30 1,01

Se puede decir que la reduccién de ingresos esari@ble muy poco sensible al proyecto
dada la estructura financiera del mismo. El lirdigereduccion de ingresos es de -7% para

tener un proyecto indiferente, lo que indica una peobabilidad de que esto ocurra.

En el escenario de costos se tiene las siguieatssbdidades:

Resumen de escenario
Valores Costos Costos

actuales: Optimista Pesimista

Celdas cambiantes:
INCREMENTO_DE_COSTOS 0,00% -16,00% 16,00%

Celdas de resultado:

VALOR_ACTUAL_NETO 35.388,67 70.952,48 1.664,15
TASA_INTERNA_DE_RETORNO 35,26%  53,19% 16,08%
RELACON_BENEFICIO_COSTO 1,15 1,32 1,02

Se puede decir que el incremento de costos esariable muy poco sensible al proyecto
dada la estructura financiera del mismo. El lindiéeincremento de costos para tener un

proyecto indiferente es de 16%, lo que indica uaja probabilidad de que esto ocurra.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 CONCLUSIONES

» El sector de seguros esta en su auge ya que hatladwindices de crecimientos
significativos para la economia del pais y la disihmo sector, y a la vez el servicio

a comercializarse tiene una considerable demanda.

» Es importante establecer el diagnéstico de ladiinaactual que ayuda a establecer
una evaluacion de factores en los que se desemviaebrganizacion tanto internos
como externos y establecer las oportunidades y @arasrde cada factor a través de
la Matriz FODA que permite encaminar a la orgacidn hacia la consecucién de

los objetivos basados en las ventajas y limitadaleela misma.

» Existe una serie de empresas que prestan esteisgror lo tanto la competitividad

calidad y diferenciacion se ha vuelto un factoronmante.

» Al realizar el andlisis situacional, la encuest gnalisis de oferta y demanda se ha

podido disefiar estrategias claves que serviranlpgrar los objetivos planteados.
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» Gracias a la demanda insatisfecha se puede apmegarna demanda de este
servicio va en aumento, lo que hace pensar gqgarlo al cliente con un plan de
marketing adecuado se puede informar claramente lode servicios, la
infraestructura de la que se dispone y el factondno capacitado que brinda sus

conocimientos, la experiencia y garantia.

» Al disefiar un organigrama explicito se puede oy responsabilizar diferentes

estrategias y objetivos para poder cumplir com@ygxto de factibilidad.

» La implementacion financiera resulté favorable yae glos indicadores de
evaluacion financiera tienen un buen nivel de tadhtad justificando un
mejoramiento en los flujos de efectivo de la orgaaion con el transcurso de los

anos.

» De acuerdo al estudio financiero que se realizpus® determinar el monto de la
inversion de 67.187,40 vy proyectar los ingresos gaptara la empresa lo que

refleja una rentabilidad aceptable para el inveista.

» De igual forma en la Evaluacién Financiera se igifjue el proyecto genera un
rendimiento superior al minimo exigido por los irsienistas lo cual demuestran la

viabilidad del proyecto.
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7.2 RECOMENDACIONES

» Es importante poner énfasis en las alianzas egitattcon empresas cercanas

» Es importante establecer sistemas de control esialualentro de la organizacion

para eficienciar la labor.

» Implementar un manual de calidad a fin de estapalalias caracteristicas del

servicio.

» Motivar las diferentes actividades realizadas pgreesonal que esta en contacto

directo con el cliente.

» Seguir y ejecutar el plan de mercadotecnia talgaee han planteado en cada una
de las 4P’s infiriendo en un mejoramiento contiademas de lograr el despliegue

de la funcién de calidad hacia todas las areaa dmpresa.

» Seria importante realizar unas evaluaciones y/ersagias al prestar el servicio
para saber la satisfaccion del cliente con el servprestado y establecer

correctivos a tiempo.

» Es recomendable tener la asesoria de una empresavigos legales que pueda
permitir tener todo en orden, aunque esto represemtgasto adicional, pues es

preferible evitar cualquier tipo de problema legal el futuro, una vez que la
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empresa esté ya constituida. Y también cumplir ¢otas las obligaciones

necesarias asi como en las relaciones laboralbhdesempleados.

» Se recomienda invertir en el proyecto por cuanttiaelemostrado la viabilidad

financiera.
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Anexo No. 1 Detalle de activos fijos

VALOR VALOR

DETALLE UNIDAD CANTIDAD UNITARIO | TOTAL
MUEBLES Y ENSERES 2,442.00
Estacion de trabajo u 1.00 210.00 210.00
Escritorio pequefio u 1.00 90.00 90.00
Escritorio mediano u 2.00 150.00 300.00
Escritorio grande u 1.00 190.00 190.00
Mesa de reunion u 1.00 50.00 50.00
Mesa circular u 1.00 40.00 40.00
Sillas fijas u 13.00 20.00 260.00
Sillas giratorias u 4.00 35.00 140.00
Silla de gerente u 1.00 40.00 40.00
Juegos de sala u 2.00 300.00 600.00
Perchero u 1.00 40.00 40.00
Archivador u 1.00 60.00 60.00
Librero u 1.00 45.00 45.00
Pizarrén de pvc u 1.00 45.00 45.00
Pedestal de tv u 1.00 80.00 80.00
Lampara pedestal u 7.00 30.00 210.00
Basureros u 6.00 7.00 42.00
EQUIPOS Y
HERRAMIENTAS -
EQUIPO DE OFICINA 3,850.00
Copiadora u 1.00 900.00 900.00
Central telefonica u 1.00 550.00 550.00
Teléfonos u 5.00 10.00 50.00
Fax u 1.00 150.00 150.00
Radios transmisores u 3.00 400.00 1,200.00
Celulares u 5.00 100.00 500.00
Refrigerador u 1.00 350.00 350.00
Televisor u 1.00 150.00 150.00
EQUIPO DE
COMPUTACION 6,570.00
Computadores Pentium I\ u 4.00 750.00 3,000.00
Impresoras u 2.00 85.00 170.00
Scanner u 1.00 200.00 200.00
Equipo de red u 1.00 500.00 500.00
Software y licencias u 1.00 1,200.00 1,200.00
Laptop u 1.00 1,500.00 1,500.00
VEHICULOS 1,116.00
Motos u 1.00 1,116.00 | 1,116.00

TOTAL ACTVOS FIJOS 13,978.00
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Anexo No. 2 Roles de operacién

ANO 1
Sueldo Bono de Bono
Cargo |Cantidad Mensual | Escolaridad | Navidefio Ffensdeor\s,se Vacacioneg Ap((){tze f;}rf £ (g:eo?)tgrgeD';/rlscr:]t(i Total Anual
Unificado | (14to Sueldo) (13er Sueldo e )
Operario| 1.00 600.00 16.67 50.00 - 25.00 72.90 5M64. 19,174.80
TOTAL | 1.00 600.00 16.67 50.00 - 25.00 72.90 764.57|9,174.80
SBU 200.00
ANO 2
Sueldo Bono de Bono
Cargo |Cantidad Mensual | Escolaridad | Navidefio Ffensdeor\s,se Vacacioneg Ap((){tze f;}rf £ (g:eo?)tgrgeD';/rlscr:]t(i Total Anual
Unificado | (14to Sueldo) (13er Sueldo e )
Operario| 1.00 642.00 19.17 53.50 53.50 26.76 78.00 872.92 10,475.04
TOTAL | 1.00 642.00 19.17 53.50 53.50 26.75 78.00 ®72 110,475.04
SBU 230.00
ANO 3
Sueldo Bono de Bono
Cargo |Cantidad Mensual | Escolaridad | Navidefio F?ens(,jeor?/;( Vacacioneg Ap((){tze f;};;) L geoétgrgeDw:&c, Total Anual
Unificado | (14to Sueldo) (13er Sueldo ’ )
Operario 2.00 686.94 43.33 114.49 114.49 57.25 9B66. 1,870.36  |22,444.38
TOTAL | 2.00 686.94 43.33 114.49 114.4p 57.2% 166.93) 1,870.36 |22,444.38
SBU 260.00
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ANO 4
Sueldo Bono de Bono
Cargo |Cantidad Mensual | Escolaridad | Navidefio F?Qggﬁ;‘ Vacacioneg Ap((){tze f;};)o i geoggrge[)'}/rlggtc, Total Anual
Unificado | (14to Sueldo) (13er Sueldo ' )
Operario|  3.00 735.03 65.00 183.76 183.76 91.88 9267 . 2,997.39 |35,968.63
TOTAL | 3.00 735.03 65.00 183.76 183.76 91.8¢§ 267.92| 2,997.39 |35,968.63
SBU 260.00
ANO 5
Sueldo Bono de Bono
Cargo |Cantidad Mensual | Escolaridad | Navidefio F?Qggﬁ;‘ Vacacioneg Ap((){tze f;};)o i geoggrge[)'}/rlggtc, Total Anual
Unificado | (14to Sueldo) (13er Sueldo ' )
Operario|  3.00 786.48 65.00 196.62 196.62 98.31 6486. 3,202.65 |38,431.83
0 - - - - - - -
TOTAL | 3.00 786.48 65.00 196.62 196.6Q 98.31 286.67| 3,202.65 |38,431.83
SBU 260.00
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Anexo No. 3 Gastos indirectos

COSTO
CANTIDAD VALOR VALOR
Celttlesue SIERIE MENSUAL . MENSUAL | ANUAL
UNIDAD
COMBUSTIBLES Y
LUBRICANTES gal. 48.00 1.40 67.20 806.40
CAPACITACION Y
ENTRENAMIENTO hr. 1.67 20.00 33.33 400.00
TOTAL 49.67 100.53 1,206.40
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Anexo No. 4 Gastos de administracion

SUELDOS ADMINISTRACION ANO 1
Bono de
. U Escolaridad| Bono Navidefic Fondos de : Mol Costo de Total
Cargo Cantidad| Mensual Vacacioney Patronal Mano de
o (14to (13er Sueldo), reserva : Anual
Unificado Sueldo) (12,15%) | Obra Directe
Gerente General 1,00 1.200,00 20,00 100,00 - 50,00 145,80 1.515,8(8.189,60
Recepcion 1,00 300,00 20,00 25,00 - 12,50 36,45 ,9893 | 4.727,40
TOTAL 2,00 1.500,00 40,00 125,00 - 62,50 182,25 09,95 | 22.917,00
SBU 240,00 _
SUELDOS ADMINISTRACION ANO 2
Bono de
, U Escolaridad| Bono Navidefi¢ Fondos de : Mol Costo de Total
Cargo Cantidad| Mensual Vacacioney Patronal Mano de
o (14to (13er Sueldo)| reserva .| Anual
Unificado Sueldo) (12,15%) |Obra Directg
Gerente Generg 1,00 1.284,00 20,00 107,00 107,00 53,50 156,01 1.727,51 |20.730,07
Recepcion 1,00 321,00 20,00 26,75 26,75 13,38 39,00 446,88 | 5.362,52
TOTAL 2,00 1.605,00 40,00 133,75 133,75 66,88 195,01 2.174,38 |26.092,59
SBU 240,00 _
SUELDOS ADMINISTRACION ANO 3
Bono de
. U Escolaridad| Bono Navidefig Fondos de . Hpaiie Cosoek Total
Cargo Cantidad| Mensual (14to (13er Sueldo)|  reserva Vacacioney Patronal Mano de Anual
Unificado Sueldo) (12,15%) |Obra Directg
Gerente Generg 1,00 1.373,88 22,50 114,49 114,49 57,25 166,93 1.849,53 |22.194,38
Recepcion 1,00 343,47 22,50 28,62 28,62 14,31 41,73 479,26 | 5.751,09
TOTAL 2,00 1.717,35 45,00 143,11 143,11 71,56 208,66 2.328,79 |27.945,47
SBU 270,00
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SUELDOS ADMINISTRACION ANO 4

Sueldo o a3 Aporte Costo de
: Escolaridad| Bono Navidefi¢ Fondos de . Total
Cargo Cantidad| Mensual Vacacioney Patronal Mano de
o (14to (13er Sueldo)| reserva .1 Anual
Unificado Sueldo) (12,15%) |Obra Directg
Gerente Generg 1,00 1.470,05 22,50 122,50 122,50 61,25 178,61 1.977,42 |23.729,08
Recepcion 1,00 367,51 22,50 30,63 30,63 15,31 44,65 511,23 | 6.134,77
TOTAL 2,00 1.837,56 45,00 153,13 153,13 76,57 223,26 2.488,65 |29.863,85
SBU 270,00
SUELDOS ADMINISTRACION ANO 5
Bono de
. = Jeldle Escolaridad| Bono Navidefig Fondos de . Hperts CEElDCE Total
Cargo Cantidad| Mensual (14to (13er Sueldo)|  reserva Vacacioney Patronal Mano de Anual
Unificado Sueldo) (12,15%) |Obra Directg
Gerente Generg 1,00 1.572,96 22,50 131,08 131,08 65,54 191,11 2.114,27 | 25.371,272
Recepcion 1,00 393,24 22,50 32,77 32,77 16,38 47,78 545,44 | 6.545,30
TOTAL 2,00 1.966,19 45,00 163,85 163,85 81,92 238,89 2.659,71 |31.916,52
SBU 270,0(
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SERVICIOS BASICOS ADM
SERVICIO | UNIDAD DE | CANTIDAD | COSTO POR| VALOR VALOR
BASICO MEDIDA MENSUAL UNIDAD MENSUAL | ANUAL
AGUA m3 12,00 1,51 18,12 217,44
LUz KW/H 300,00 0,13 39,00 468,00
TELEFONO MIN 250,00 0,18 45,00 540,00
ARRIENDO | USD/MES 1,00 400,00 400,00 4.800,00
INTERNET | USD/MES 1,00 50,00 50,00 600,00
TOTAL 552,12 6.625,44
MANTENIMIENTO
VALOR DEL VALOR VALOR
conle =T ACTIVO e MENSUAL ANUAL
MUEBLES Y ENSERES 1.163,00 1,00% 11,63 139,56
EQUIPO DE OFICINA 1.500,00 1,00% 15,00 180,00
EQUIPO DE COMPUTACION 6.080,00 1,00% 60,80 729,60
VEHICULOS 1.116,00 1,00% 11,16 133,92
TOTAL 9.859,00 98,59 1.183,08
SUMINISTROS
CANTIDAD VALOR VALOR VALOR
canie=ro AIEBIEES MENSUAL | UNITARIO | MENSUAL | ANUAL
Toner Unidad 0,33 75,00 25,00 300,00
Resmas de papel bon| Unidad 2,00 3,70 7,40 88,80
Esferogréficos Caja 1,00 1,50 1,50 18,00
Caja de clips Caja 1,00 0,60 0,60 7,20
Caja de grapas Caja 1,00 1,00 1,00 12,00
Caja de lgpices Caja 1,00 1,50 1,50 18,00
Borradores Unidad 3,00 0,40 1,20 14,40
Caja de CD de 20 Unidad 0,17 20,00 3,33 40,00
Carpetas Unidad 20,00 0,30 6,00 72,00
Archivadores Unidad 2,00 3,50 7,00 84,00
Sobres manila Unidad 20,00 0,20 4,00 48,00
Ligas Caja 0,17 1,50 0,25 3,00
Correctores Unidad 3,00 1,00 3,00 36,00
Sobres de oficio Unidad 20,00 0,20 4,00 48,00
Separador de archivo, Paquete 2,00 1,50 3,00 36,00
Grapadora Unidad 0,17 3,00 0,50 6,00
Perforadora Unidad 0,17 3,00 0,50 6,00
Sacagrapas Unidad 0,17 1,50 0,25 3,00
Reglas Juego 0,08 1,00 0,08 1,00
Dispensador de cintal ;. 1,00 2,00 2,00 24,00
adesiva
Papel de fax Rollos 1,00 2,50 2,50 30,00
Papel post it Paquetes 4,00 0,50 2,00 24,00
Cinta adesiva Rollos 1,00 0,30 0,30 3,60
Facturas Unidades 200,00 0,02 4,00 48,00
TOTAL 80,92 971,00
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UTILES DE
LIMPIEZA Kit 4,00 30,00 120,00 240,00
TOTAL 4,00 120,00 240,00

MUEBLES Y ENSERES | 1.163,00| 116,30 | 10,00 | 104,67
EQUIPOS Y
HERRAMIENTAS - - 10,00 -
EQUIPO DE OFICINA | 1.500,00| 150,00 | 10,00 | 135,00
EQUIPO DE
COMPUTACION 6.080,00| 608,00 | 3,00 | 1.824,00
VEHICULOS 1.116,00] 111,60 | 5,00 | 200,88
TOTAL 9.859,00| 985,90 2.264,55
VALOR RESIDUAL 10,00%

PROYECCION

MUEBLES Y ENSERES | 104,67 104,67 104,67 | 104,67 | 104,67
EQUIPOS Y
HERRAMIENTAS - - - - -
EQUIPO DE OFICINA 135,00 135,00 135,00 | 135,00 | 135,00
EQUIPO DE
COMPUTACION 1.824,00] 1.824,00 | 1.824,00 - -
VEHICULOS 200,88 200,88 200,88 | 200,88 | 200,88
TOTAL 2.264,55| 2.264,55 | 2.264,55 440,55 | 440,55
DEP. ACUM. 2.264,55| 4.529,10 | 6.793,65 7.234,20|7.674,75

Estudios de Factibilidad| 2.000,00 400,00 20%
20%

Gastos de abogados | 800,00 | 160,00 20%
Gastos legales 1.600,00] 320,00 20%
TOTAL 880,00 20%
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PROYECCION
Estudios de Factibilidad| 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00
Gastos de abogados | 160,00 | 160,00 | 160,00 | 160,00 | 160,00
Gastos legales 320,00 | 320,00 | 320,00 | 320,00 | 320,00
TOTAL 880,00 | 880,00 | 880,00 | 880,00 | 880,00
AMORT. ACUM. 880,00 | 1.760,00| 2.640,00| 3.520,00| 4.400,00
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Anexo No. 5 Gastos de venta

SUELDOS DE VENTAS ANO 1

Sueldo Bono de Bono
Cardo Cantidad | Mensual Escolaridad | Navidefio | Fondos Vacaciones Aporte Patrong Costo de Mano d Total
9 Unificado (14to (13er de reservi 1(12,15%) Obra Directa Anual
Sueldo) Sueldo)
Vendedores| 2,00 400,00 33,33 66,67 - 33,33 97,20 030153 12.366,40
TOTAL 2,00 400,00 33,33 66,67 - 33,33 97,20 1.030,5 12.366,40
SBU 200,00
SUELDOS DE VENTAS ANO 2
Sueldo Bono de Bono
Carqo Cantidad | Mensual Escolaridad | Navidefio | Fondos Vacaciones Aporte Patrong Costo de Mano d Total
9 Unificado (14to (13er de reservi 1(12,15%) Obra Directa Anual
Sueldo) Sueldo)
Vendedores | 2,00 428,00 38,33 71,33 71,33 35,67 52,00 1.124,67 13.496,02
TOTAL 2,00 428,00 38,33 71,33 71,33 35,67 52,00 1.124,67 13.496,02
SBU 230,00
SUELDOS DE VENTAS ANO 3
Sueldo Bono de Bono
Cardo Cantidad | Mensual Escolaridad | Navidefio | Fondos Vacaciones Aporte Patrong Costo de Mano d Total
9 Unificado (14to (13er de reservi 1(12,15%) Obra Directa Anual
Sueldo) Sueldo)
Vendedores 2,00 457,96 43,33 76,33 76,33 38,16 55,64 1.205,71 14.468,55
TOTAL 2,00 457,96 43,33 76,33 76,33 38,16 55,6 1.205,7| 14.468,55
SBU 260,00
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SUELDOS DE VENTAS ANO 4

Sueldo Bono de Bono
Cardo Cantidad Mensual Escolaridad| Navidefio | Fondos Vacacioned Aporte Patronal Costo de Mano d{  Total
9 Unificado (14to (13er de reservi T (12,15%) Obra Directa Anual
Sueldo) Sueldo)
Vendedores 2,00 490,02 38,33 81,67 81,67 40,83 59,54 1.282,08 15.384,94
TOTAL 2,00 490,02 38,33 81,67 81,67 40,83 59,54 1.282,08 15.384,94
SBU 260,00
SUELDOS DE VENTAS ANO 5
Sueldo Bono de Bono
. Escolaridad| Navidefio | Fondos . J Aporte Patronal Costo de Mano d|  Total
Cargo Cantidad '\"‘?F‘S“""' (14to (13er de reservi VEECEleE (12,15%) Obra Directa Anual
Unificado
Sueldo) Sueldo)
Vendedores 2,00 524,32 38,33 87,39 87,39 43,69 63,70 1.369,14 16.429,69
TOTAL 2,00 524,32 38,33 87,39 87,39 43,69 63,70 1.369,14 16.429,69
SBU 260,00
GASTOS DE VENTA
CONCEPTO ANO 1 ANO2 |ANO3 |ANO4 |ANOS
Campafas publicitarig 300,00 350,00 374,50 400,72 428,77
Capacitacion 150,00 160,50 171,74 183,76 196,62
Pagina web 500,00
TOTAL 950,00 510,50 546,24 584,47 625,38




167

Anexo No. 6 Tabla de amortizacién Mensualizada

PERIODO CAPITAL INTERES DIVIDENDO SALDO

0 9.859,00
1 123,98 90,37 214,36 9.735,02
2 125,12 89,24 214,36 9.609,89
3 126,27 88,09 214,36 9.483,63
4 127,43 86,93 214,36 9.356,20
5 128,59 85,77 214,36 9.227,61
6 129,77 84,59 214,36 9.097,84
7 130,96 83,40 214,36 8.966,87
8 132,16 82,20 214,36 8.834,71
9 133,37 80,98 214,36 8.701,34
10 134,60 79,76 214,36 8.566,74
11 135,83 78,53 214,36 8.430,91
12 137,08 77,28 214,36 8.293,84
13 138,33 76,03 214,36 8.155,51
14 139,60 74,76 214,36 8.015,91
15 140,88 73,48 214,36 7.875,03
16 142,17 72,19 214,36 7.732,86
17 143,47 70,88 214,36 7.589,38
18 144,79 69,57 214,36 7.444,59
19 146,12 68,24 214,36 7.298,48
20 147,46 66,90 214,36 7.151,02
21 148,81 65,55 214,36 7.002,21
22 150,17 64,19 214,36 6.852,04
23 151,55 62,81 214,36 6.700,49
24 152,94 61,42 214,36 6.547,55
25 154,34 60,02 214,36 6.393,22
26 155,75 58,60 214,36 6.237,46
27 157,18 57,18 214,36 6.080,28
28 158,62 55,74 214,36 5.921,66
29 160,08 54,28 214,36 5.761,58
30 161,54 52,81 214,36 5.600,04
31 163,02 51,33 214,36 5.437,01
32 164,52 49,84 214,36 5.272,49
33 166,03 48,33 214,36 5.106,46
34 167,55 46,81 214,36 4.938,92
35 169,09 45,27 214,36 4.769,83
36 170,64 43,72 214,36 4.599,20
37 172,20 42,16 214,36 4.427,00
38 173,78 40,58 214,36 4.253,22
39 175,37 38,99 214,36 4.077,85
40 176,98 37,38 214,36 3.900,87
41 178,60 35,76 214,36 3.722,27
42 180,24 34,12 214,36 3.542,03
43 181,89 32,47 214,36 3.360,14
44 183,56 30,80 214,36 3.176,58
45 185,24 29,12 214,36 2.991,34
46 186,94 27,42 214,36 2.804,41
47 188,65 25,71 214,36 2.615,75
48 190,38 23,98 214,36 2.425,37
49 192,13 22,23 214,36 2.233,25




168

PERIODO CAPITAL INTERES DIVIDENDO SALDO
50 193,89 20,47 214,36 2.039,36
51 195,66 18,69 214,36 1.843,70
52 197,46 16,90 214,36 1.646,24
53 199,27 15,09 214,36 1.446,97
54 201,09 13,26 214,36 1.245,88
55 202,94 11,42 214,36 1.042,94
56 204,80 9,56 214,36 838,14
57 206,68 7,68 214,36 631,46
58 208,57 5,79 214,36 422,89
59 210,48 3,88 214,36 212,41
60 212,41 1,95 214,36 0,00




